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SISSEJUHATUS 
 
Uuritava teema olulisus ja aktuaalsus. Muusikaettevõtluse kui ühe loomemajanduse 
valdkonna panust ühiskonda saab vaadelda läbi nelja üldistatud väärtuste liigi, milleks on 
loominguline eneseväljendus, mitmekesine kultuurielu, loomemajandustegevus ja 
rahvusvaheline kuvand (ME, 2019). Majandusharuna on muusikasektor rahvusvaheline äri, 
mille käive ulatub mitmete miljardite eurodeni luues seega töökohti ning panustades majanduse 
üldisesse kasvu ja arengusse ning konkurentsivõime tugevdamisesse globaalses majanduses 
(Huang, 2011). Muusika suudab inimesi liigutada, kutsudes esile isiklikke mälestusi ja 
emotsioone olles samas võimeline masse kõnetama (Frew et al., 2015) ning „pehme jõu“ 
instrumendina on muusika eksport mõjusaks vahendiks nii väärtussüsteemide kaudu 
poliitiliste“ protsesside mõjutamiseks kui ka riigi maine kujundamiseks ning rahvusvahelise 
tuntuse suurendamiseks. Loovettevõtluse sh muusikaettevõtluse potentsiaal ei peitu ainult 
kvantitatiivsete majandusnäitajate kasvus ning loomevaldkondades on oluline roll ka 
mittemõõdetaval lisaväärtusel (Kõlar, 2012). Loomemajanduse käsitlustes on leitud, et selle 
kaudu kasvab ühiskonnas ka võrdsus, sallivus ja üldine heaolu (Florida, 2005; Florida et al., 
2008; Bandarin et al., 2011; Daubaraite, 2014). 
 
Eestis on muusikaettevõtlus alles arenemas ning selle arengu põhiliseks mõjuteguriks on turu 
väiksus, mis tähendab, et nagu ka teiste majandusharude puhul peab Eesti muusikasektori 
arengu ning kasvu aluseks olema eesmärk konkureerida rahvusvahelisel turul (ME, 2019). 
Skandinaavia riikide näitel, saab öelda, et väike koduturg ei takista ulatuslikku ja edukat 
rahvusvahelist äritegevust ning Skandinaavia ekspordist moodustavad märkimisväärse osa just 
loomemajanduse alla kuuluvad valdkonnad ja nendes tegutsevad loovettevõtjad (Aggestam, 
2007: 30). Näiteks on Rootsi artistide ja produtsentide looming maailma popmuusika 
edetabelites USA ja Suurbritannia taga kolmandal positsioonil (Åkerström et al., 2017). 
 
Selleks, et edukalt globaalses majanduses konkureerida on oluline, et loomemajanduses 
tegutsevate ettevõtete eksporti ja rahvusvahelistumist toetatakse ja julgustatakse muu hulgas 
ka riikliku kultuuripoliitika ehk nii loovettevõtlust soodustavate poliitiliste otsuste kui ka 
rahastusmeetmete rakendamise kaudu. Erinevates riiklikes ja Euroopa Liidu kultuuripoliitika 
dokumentidest (KuM, 2013; 2018; Euroopa Komisjon, 2019) avaldub vajadus nii 
muusikaettevõtluse kui ka teiste loomemajanduse valdkondade ekspordivõimekusse 
panustada. Sarnaselt välisriikidele on Eestiski muu hulgas EL’i  ja riigi toel loodud erinevaid 
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muusikaettevõtlust ja eksporti toetavaid organisatsioone. 2009. aastast toimub igal kevadel 
rahvusvaheline muusikasündmus Tallinn Music Week (edaspidi TMW) ning 2014. aastast 
tegutseb muusikaettevõtluse arenduskeskus Music Estonia (edaspidi ME). Mõlema algatuse 
eesmärgiks on toetada kohaliku muusikaettevõtluse arengut läbi ekspordivõimekuse kasvu.  
 
Vaatamata sellele, et ka Eestis pööratakse sektori võimalustele aina enam tähelepanu  ning 
tänaseks tegutsevad mitmed Eesti artistid edukalt ekspordi suunal, võib kohalike 
muusikaettevõtjate ekspordivõimekust pidada madalaks. Olgu mainitud, et eksporditulude ja 
muusikasektori üldise statistika kogumine, mida töös valdkonna arenguvajadusena ka 
analüüsin, on seni olnud problemaatiline ning uuringud pole suutnud anda terviklikku 
ülevaadet sektori väärtusahelast ja tuludest. Siiski on toimunud uuringute põhjal võimalik 
teatud järeldusi teha. Ettevõtlus Arenduse Sihtasutuse (edaspidi EAS) poolt tellitud ning Eesti 
Konjunktuuriinstituudi (edaspidi EKI) poolt teostatud Eesti loomemajanduse olukorra 
värskeima uuringu ja kaardistuse kohaselt näitas ekspordi müügitulu muusikavaldkonna 2 169 
ettevõttest 2015. aasta majandusaasta aruannetes 106 ning valdkonna kogutulust, milleks oli 
141 miljonit eurot, laekus vaid 9 miljonit ekspordist (EKI, 2018). EAS’i 2017. aasta 
loomemajanduse valdkonna rahvusvahelistumise ja ekspordi uuringu andmetel ei näidanud 
kohalikud muusikaettevõtjad suurt ekspordimüügitulu ning rohkem kui pooled eksportijad (29 
ettevõtet) teenisid tulu vahemikus 1001 – 10 000 eurot (EAS, 2017: 244). Tõenäoliselt on 
eksporditulu reaalsuses mõnel määral suurem, sest nii nagu paljude teistegi loomemajanduse 
valdkondade ettevõtete puhul, ei tooda muusikaettevõtete majandusaasta aruannetes eraldi 
välja ekspordimahte ja -müügitulu. Siiski näitab ka Eestis salvestatud heliloomingu 
ülemaailmne tulu madalaid tulemusi ning 2018. aastal positsioneerusid Balti riigid salvestatud 
heliloomingu kogutuluga Euroopa riikides 19. kohale moodustades 0,43% kogu Euroopas 
salvestatud muusikatulust (Euroopa Komisjon, 2019). 
 
Uurimuse eesmärk. Muusika ekspordi teemalisi uurimustöid on läbi viidud rahvusvahelisel 
tasandil ning valdkonda on palju uuritud Skandinaavia riikides (Aggestam, 2007; Paakkanen, 
2012; Edlom, 2019). Mõnel määral on muusikaettevõtlust ja eksporti uuritud ka Eestis. 
Digitaalse innovatsiooni mõju muusikaettevõtluse väärtusahelale on oma magistritöös uurinud 
Sundja (2014) ning doktoritöös Kõlar (2019). Hiljuti uuris ka Kivi (2019) oma 
bakalaureusetöös Eesti muusika eksporti mõjutavaid tegureid muusikaettevõtjate vaatenurgast. 
Käesoleva magistritöö eesmärgiks on uurida kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekust 
mõjutavaid arenguvajadusi, nende tekke põhjuseid ja võimalikke lahendusi. Et anda terviklik 
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ülevaade kogu ekspordiahelast, kaasasin uurimusprotsessi nii muusikaettevõtjad kui ka riigi ja 
selle rakendusüksuste sh valdkonna arenduskeskuse Music Estonia esindajad. Uuringu läbi 
soovin anda ülevaate hetkel ekspordivõimekust mõjutavatest peamistest arenguvajadustest 
ning nende tekkepõhjuste analüüsi kaudu pakkuda võimalikke lahendusi, mis võimendaksid 
tulevikus kohalike muusikaettevõtjate ekspordipotentsiaali. 
 
Uurimisprobleem ja uurimisküsimus. Magistritöö uurimisprobleemi püstitus tugineb 
senistele valdkonna arengu- ja strateegiadokumentidele. Magistritöö keskseks 
uurimisküsimuseks on: 
 
Millised on Eesti muusikaettevõtjate peamised ekspordivõimekust mõjutavad 
arenguvajadused ja võimalikud lahendused?  
 
Põhiküsimusele vastuse saamiseks on formuleerunud täpsustavad alaküsimused: 
 
• Millised on kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekust mõjutavad 
arenguvajadused ja võimalikud lahendused:  
◦ Kultuuriministeeriumi ja rakendusüksuse EAS’i seisukohalt? 
◦ Muusikasektori arenduskeskuse Music Estonia seisukohalt? 
◦ Muusikaettevõtjate seisukohalt valitud ME liikmete näitel? 
• Milline on valitud muusikaettevõtjate senine eksporttegevus rahvusvahelistumise 
käsitlustest lähtudes? 
• Milline on olnud Kultuuriministeeriumi ja EAS’i toetuste ning Music Estonia tegevuse 
roll ekspordivõimekuse arendamisel valitud muusikaettevõtjate jaoks?  
 
Magistritöös uurin esmalt, millised kohalike muusikaettevõtjate arenguvajadused riiklikes ja 
teistes olulistes valdkonna dokumentides kaardistatud on ning kuidas need 
rahvusvahelistumise ja ekspordi käsitlustes ilmnenud mõjuteguritega suhestuvad. Seejärel 
uurin, mis neid põhjustavad ning millised võiksid olla lahendused Kultuuriministeeriumi 
(edaspidi KuM), EAS’i ning ME seisukohalt. Lõpuks uurin valitud muusikaettevõtjate kaudu, 
kuidas eelnevalt kaardistatud arenguvajadused nende ekspordivõimekust reaalsuses mõjutavad 
ning milline on olnud riiklike toetuste ja ME tegevuse roll nende eksporttegevustes. 
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Töö struktuur. Esmalt loon tööle laiema konteksti loomemajanduse ja loovettevõtluse 
käsitluste kaudu. Peamiste allikatena olen loomemajanduse ja loovettevõtluse kirjandusest 
kasutanud Aggestami (2007), Henry ja Ó Cinnéide’i (2007), Hesmondhalghi (et al. 2005; 
2013), Caves’i (2000), Edlomi (2019) ja Florida (2002; 2005; et al., 2008) tekste. Kirjeldan 
loomemajanduse kontseptuaalseid probleeme ning valdkonna eripärasid, väljakutseid ja 
võimalusi. Seejärel loon läbi erinevate rahvusvahelistumise käsitluste konteksti ekspordile. 
Kirjeldan töös Johansoni ja Vahlne (1977) Uppsala meetodit ning rahvusvahelistumise 
kaasaegsemaid käsitlusi ehk „noorelt rahvusvahelistunud ettevõtteid“ ja „globaalseks sündinud 
ettevõtteid“ (Cavusgil, 1994; McDougall et al., 1994; Gabrielsson et al., 2006). Tuginedes 
valdkonna kirjandusele ja ka piiratud koduturuga väikeettevõtete rahvusvahelistumise 
uuringutele (Chetty et al. 2004; Casey et al., 2014)  kaardistan esmased ettevõtete 
ekspordivõimekust mõjutavad tegurid.  
 
Muusikaettevõtluses esinevad võrreldes teiste loomemajanduse valdkondadega teatud 
eripärad, mistõttu on muusikaettevõtjate ekspordivõimekusega seotud arenguvajaduste 
analüüsiks oluline eraldi kirjeldada ka muusikasektori keerulist väärtusloome mudelit ja 
peamisi tuluallikaid. Olgu mainitud, et muusika ekspordi väärtusahel ei erine oluliselt 
muusikaettevõtluse üldisest väärtusahelast ning ekspordist rääkides saab tugineda üldisele 
väärtusloome mudelile ning muusikaettevõtluse peamised tuluallikad on ka põhilised 
ekspordiartiklid (EAS, 2017; ME, 2019). Töö uurimisloolise osa lõpuks olen kaardistanud 
muusikaettevõtjate omadused ja ekspordivõimekust mõjutavad tegurid lähtudes 
loovettevõtluse ja rahvusvahelistumise käsitlustest ning muusikavaldkonna eripäradest.  
 
Töö 3. peatükis kirjeldan, kuidas viisin läbi magistritöö uurimuse. Alustan uurimust valdkonna 
dokumentide analüüsiga, mille kaudu kaardistan neli peamist arenguvajaduste kategooriat, 
millest ka ekspertintervjuude küsimuskavade koostamisel ja hilisemal analüüsil lähtun. 
Võrdlen dokumentidest selgunud kategooriaid ka konteksti peatükkides ilmnenud ekspordi 
mõjuteguritega. Seejärel vastan uurimisküsimusele esmalt KuM’i ja EAS’i kui ministeeriumi 
rakendusüksuse; siis ME kui kohaliku muusikaettevõtluse arenduskeskuse ja lõpuks valitud 
ME liikmete näitel ka muusikaettevõtjate seisukohalt. Selleks intervjueerisin KuM’i 
muusikanõunikku Madli–Liis Partsi, EAS’i loomemajandusprogrammi ettevõtluskonsultanti 
Katrin Pöörat, ME tegevjuhti Virgo Sillamaad, programmide juhti Marii Reimanni ja 
välisprojektide juhti Martiina Putnikut ning ME liikmeteks olevaid muusikaettevõtjaid Maarja 
Nuuti, Sandra Vabarnat, Henrik Ehtet ja Marili Jõgi. Võrdlen uurimuses läbivalt erinevate 
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seisukohtade kogemusi ning analüüsin ka riikliku kultuuripoliitika ja ME tegevuse rolli 
kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekuse arendamisel. Töö lõpus annan soovitusi 
tulevasteks uurimissuundadeks valdkonnas. Töö lisadena on kaasas muusikasektori 
väärtusahelat kujutav joonis, dokumentide analüüsi tulemusel selgunud muusikasektori 
arenguvajadused, kokkuvõte kohalike muusikaettevõtjate arenguvajadustest ja lahendustest 
kultuuripoliitika, ME ja valitud muusikaettevõtjate seisukohtadest ning intervjuude 
küsimuskavad. 
 
Tänusõnad. Avaldan suurt tänu juhendaja Ester Bardonele soovituste ja kulutatud aja eest 
magistritöö valmimiseks. Samuti tänan Juko–Mart Kõlarit, kes aitas tööle fookuse leida ning 
oli alati valmis mind valdkonnaspetsiifilistes küsimustes aitama. Lisaks kuulub suur tänu  
Music Estonia meeskonnale – Martiina Putnik, Marii Reimann ja Virgo Sillamaa, kes lisaks 
intervjuudele, andsid mulle võimaluse teooriast loetut ka praktiseerida ning olid alati valmis 
töö tegemise käigus tekkinud lisa (ja lisa-lisa) küsimustele vastama. Soovin tänada ka teisi 
intervjueeritavaid, kelle abil sain käesolevas töös anda terviklikuma ülevaate valitud 
uurimusteemast. Madli–Liis Parts, Katrin Pööra, Sandra Vabarna, Maarja Nuut, Henrik Ehte 
ja Marili Jõgi, aitäh, et leidsite aega teema üle põhjalikult arutada. Lõpetuseks tänan oma 
tööandjat, kes on minu magistriõpinguid igati toetanud ning pere ja lähedasi, kes on mind töö 
kirjutamise pingelisematel hetkedel välja kannatanud. 
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KASUTATUD MÕISTED JA LÜHENDID  
 
Järgnevalt defineerin töös esinevad kesksed mõisted ning kasutatud lühendid: 
 
Loomemajandus – on majandusharu, mis põhineb individuaalsel ja kollektiivsel loovusel, 
oskustel ja andel, on võimeline looma heaolu ja töökohti intellektuaalse omandi loomise ja 
peamise müügiargumendina kasutamise kaudu ning kus loovisikud on protsessides kesksel 
kohal (DCMS, 2001). Loomevaldkondade väärtust pole võimalik mõõta vaid majanduslike 
näitajate nagu tööhõive ja majanduskasvu kaudu. Loomemajanduse kaudu on võimalik 
ühiskonnas edendada ka võrdsust, sallivust ja üldist heaolu ning kujundada positiivset riigi 
kuvandit (Florida, 2005; Florida et al., 2008; Bandarin et al., 2011; Daubaraite, 2014).  
 
Loovettevõtjad – on ettevõtjad, kes vastavad valdavalt ka üldistele ettevõtluse tunnustele ja 
kelle kunstilised ja esteetilised teadmised annavad aluse oskustele, mis võimaldavad neil luua 
ja kaubastada kultuuritooteid ja –teenuseid ehk mittemateriaalseid tooteid ja teenuseid, mis 
täidavad praktiliste vajaduste asemel pigem tarbijate vaimseid ja esteetilisi vajadusi (Hirsch, 
1972: 641). Ka muusikaettevõtjad on loovettevõtjad. 
 
Muusikaettevõtlus – ehk muusikatööstus hõlmab muusikaettevõtluse väärtusahela etappe 
loomingust tarbimiseni. Väärtusahelas toimetavad läbipõimunult nii eraisikust loovisikud kui 
ka ettevõtted, erinevad ühingud ja kaudselt ka riik läbi kultuuri- ja loomemajanduspoliitikate. 
Muusikaettevõtted on nii ettevõtted, mille omanikuks on loovisik, kes osutab läbi ettevõtte 
muusikalist teenust kui ka ettevõtted, kes pakuvad erinevaid, artisti karjääri arendavaid 
tugiteenuseid ning loovad  väärtust muusikat turustades, vahendades või muul viisil. (ME, 
2019). 
 
Artist – on bränd, mida tarbijad tunnevad ning mille strateegilise arendamisega artisti nime 
taga tegutsevad loovisikud ja neid ümbritsev professionaalne meeskond (ME, 2019: 4). 
 
Artisti mänedžer – mänedžeri roll muusikettevõtluse väärtusahelas seisneb artisti karjääri 
strateegilises arendamises ning tema peamine eesmärk on korraldada artisti ümber vajalik 
meeskond läbi erinevate partnerite ja teenusepakkujate (ME, 2019: 10). 
 
DIY (do it yourself) artist – on loovisik, kes lisaks artisti rollile täidab mänedžeri funktsioone 
nii heliteoste loomise, tootmise kui levitamise faasides ning enda ümber vajaliku meeskonna 
koordineerimisega. 
 
Esitlusfestival (showcase) – sedalaadi festivalidel reeglina artistile esinemistasu ei maksta 
ning nende eesmärgiks on oluliste valdkonna kontaktsündmustena luua artistidele väärtust 
festivali külastavate muusikasektori professionaalide kohalolu ja artisti nähtavuse 
võimendamise kaudu. 
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Rahvusvahelistumine – on protsess, mille käigus võimendab ettevõte oma tegevust 
välisturgudel. Peamised rahvusvahelistumise käsitlused on: 
 
• Uppsala mudel – ettevõtted alustavad oma tegevust koduturul ning eksport toimub järk 
järgult. Rahvusvahelist tegevust alustatakse geograafiliselt või kultuuriliselt lähedastel 
turgudel, alles siis, kui ettevõttel on esmalt tekkinud suuremad teadmised ja kogemused 
(Johanson et al, 1977; 1990). 
• Kiirelt rahvusvahelistuv ettevõte – taolise ettevõtte puhul algab eksporttegevus 
ettevõtte algusfaasis ning eesmärgiks on lisaks koduturule koheselt tegutseda ka 
välisturgudel. Algselt suurendavad ettevõtted oma rahvusvahelist tegevust 
lähiriikidesse ning alles siis liigutakse edasi globaalsetele turgudele, mis on väljaspool 
nende maailmajagu (Gabrielsson et al., 2006).   
• Sündinud globaalne ettevõte – püüab oma loomisest saati saavutada konkurentsieelist 
kasutades ressursse ja müües toodangut mitmes riigis, mis jäävad ka väljapoole nende 
maailmajagu (McDougall et al., 1994: 49).  
 
Eksport – on osa rahvusvahelistumise protsessist. Antud töös ei defineerita eksporti vaid selle 
kitsas tähenduses ning lisaks välismaalt laekuvale otsesele tulule on ekspordi väärtusahela 
osaks ka loomemajanduse valdkondade sh muusika mittemõõdetav lisaväärtus nagu positiivne 
mainekujundus riigile ja kultuurielu mitmekesistamine (Kõlar, 2012). 
 
Kultuur – antud töös on kasutusel kultuuri kitsam mõiste kaunite kunstide tähenduses, mitte 
kultuuri käsitlus ühiskonna tähenduste süsteemina. 
 
Kultuuripoliitika – on ühiskondlike kokkulepete kogum, mille alusel valdkonda puudutavaid 
otsuseid tehakse. Konkreetsemalt puudutab kultuuripoliitika antud töö kontekstis eelkõige 
loovettevõtlust soodustavate poliitiliste otsuste kui ka rahastusmeetmete rakendamist.  
 
Akronüümid 
EAS – Ettevõtluse Arendamise Sihtasutus  
EAÜ – Eesti Autorite Ühing 
EEL – Eesti Esitajate Liit 
EFÜ – Eesti Fonogrammitootjate Ühing 
EKI – Eesti Konjunktuuriinstituut  
EMAK – Eesti Muusikaettevõtluse Arenduskeskus  
EMIK – Eesti Muusika Infokeskus 
EMTAK – Eesti majandustegevuse klassifikaator 
ERF – Euroopa Regionaalarengu Fond 
KEO – kollektiivne esindusorganisatsioon (Eestis on nendeks EAÜ, EEL, EFÜ) 
KulKa – Eesti Kultuurkapital 
KuM – Kultuuriministeerium 
ME – Music Estonia 
MME – Music Moves Europe 
MMI – Music Moves Interns 
TMW – Tallinn Music Week 
VKE – väike- ja keskmise suurusega ettevõtja 
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1. LOOMEMAJANDUS, LOOVETTEVÕTLUS JA EKSPORT 
 
Laiema konteksti loomiseks kirjeldan esmalt loomemajanduse ja loovettevõtluse eripärasid, 
väljakutseid ja olulisust globaliseerunud majanduses. Seejärel kirjeldan avalike 
toetusmehhanismide rolli loomemajanduse valdkondade eksporttegevuse arendamisel. Teises 
alapeatükis kirjeldan eksporti läbi erinevate rahvusvahelistumise käsitluste ning kaardistan 
seeläbi väikeettevõtete ekspordivõimekust mõjutavad tegurid. 
 
1.1. Loomemajandus ja loovettevõtlus 
 
Loomemajandus on 20. sajandi teises pooles jõuliselt tõusnud üheks oluliseks narratiiviks nii 
akadeemias kui kultuuripoliitikas tänu valdkonna suurele potentsiaalile võimendada edukat 
rahvusvahelist majandustegevust (Hesmondhalgh et al., 2005; Henry, 2007; Hesmondhalgh, 
2013). Loomemajanduse kasvu on toitnud globaliseerumise mõjul avaldunud tegurid nagu 
inimeste üldise jõukuse, vabaaja ja haridustaseme kasv ning televisiooni kui uue meediumi 
mõju uutele tarbimiskäsitlustele (Hesmondhalgh et al., 2005: 4). Rahvusvahelisel tasandil 
pöörati valdkonna kasvule esmakordselt suuremat tähelepanu 1980ndatel, kui UNESCO 
alustas loomemajanduse kui omaette tööstuse omaduste analüüsiga ja 1990ndatest hakati ka 
erinevate riikide kultuuripoliitikas loomemajandusele järjest rohkem tähelepanu pöörama 
(Hesmondhalgh et al., 2005). 
 
1.1.1. Loomemajanduse mõiste keerukus 
 
Loomemajanduse mõistet on keeruline üheselt defineerida ning selle määratlus on 
„kokkuleppeline, ajas muutuv ja riigiti või regiooniti mõnevõrra erinev“ 
(Kultuuriministeeriumi kodulehekülg, 2020). Et mitte liigselt takerduda loomemajanduse 
kontseptuaalsetesse probleemidesse, mis pole selle töö fookuseks, annan lühida ülevaate, mis 
sektori määratluse keeruliseks teeb ning selgitan, kuidas mõistet töös kasutan.  
 
Erinevused mõiste määratluses on tingitud mitmetest teguritest. Esiteks, on enne 
loomemajanduse mõiste kasutusele võtmist kultuuritoodete ja –teenuste tootmise ja 
kaubastamisega seotud majandussektoritest üldiselt räägitud kui kultuurimajandusest. 
Hesmondhalgh ja Pratt (2005) kirjeldavad, kuidas kultuuri mõiste ulatuslikust tõlgenduste 
võimalustest tingituna on vaieldud, et kultuurimajandusest ei saa omaette majandusharuna 
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rääkida, sest kõik tööstused tegelevad toodete ja teenuste toomisega, mis saavad osaks 
ühiskonna tähenduste süsteemist ehk kultuurist. Selles käsitluses valgub mõiste definitsioon 
lootusetult laiali.  
 
Esimesena võttis loomemajanduse mõiste kasutusele leiboristide juhitud Suurbritannia ja 
Põhja-Iiri Ühendkuningriigi kultuuri, meedia- ja spordiministeeriumi (Department of Culture, 
Media and Sport edaspidi DCMS) hallatav Loomemajanduse Töörühm (Creative Industries 
Task Force, edaspidi CITF), kes defineerib seda kui valdkonda, „mis põhineb individuaalsel ja 
kollektiivsel loovusel, oskustel ja andel, on võimeline looma heaolu ja töökohti intellektuaalse 
omandi loomise ja peamise müügiargumendina kasutamise kaudu ning kus loovisikud on 
protsessides kesksel kohal“ (DCMS, 2001). Antud töös kasutan loomemajanduse mõistet 
samas tähenduses, sest nii on see määratud ka Eesti kultuuripoliitika dokumentides, kus 
loomemajanduse valdkondadeks on määratud: arhitektuur, audiovisuaalvaldkond, disain, 
etenduskunstid, kirjastamine, kultuuripärand, kunst, meelelahutustarkvara, muusika ja reklaam 
(Kultuuriministeeriumi kodulehekülg, 2020). 
 
Tänaseni kasutatakse ka mõlemaid mõisteid – loomemajandus ja kultuurimajandus – nii samas 
kui eri tähenduses. Hesmondhalgh (2005; 2013) kasutab oma akadeemilistes käsitlustes 
mõlemat mõistet sünonüümselt ning leiab, et valdkonna ühtse määratluseni jõuab kõige 
tõenäolisemalt läbi valdkonna toodete ja teenuste omaduste mõtestamise. Loomemajanduse 
valdkondades loodud ja kaubastatud intellektuaalsele omandile põhinevatest toodetest ja 
teenustest räägitakse küll mitmete nimedega „kultuuri– ja informatsioonitooted“ (Venturelli, 
2001), „loovtooted ja –teenused“ (Caves, 2000), „tekstid“ (Hesmondhalgh et al., 2005) jne – 
kuid läbivalt peetakse silmas tooteid ja teenuseid, mis sisaldavad oluliste elementidena 
kunstilisi, sümboolseid ja loomingulisi omadusi ning mis täidavad praktiliste vajaduste asemel 
pigem tarbijate esteetilisi vajadusi (Hesmondhalgh et al, 2005; Hirsch, 1972: 641). Selguse 
loomiseks kasutan edaspidi töös mõistet kultuuritooted ja –teenused.  
 
Kultuuritoodete ja –teenuste puhul on läbivaks idee toodetest ja teenustest, mille väärtus 
põhineb nende kunstilistel omadustel (Florida, 2002; Jones et al., 2004); nõudlus nende järele 
on ebakindel; nende valmistamine nõuab mitmekesiseid oskusi ja koostööd erinevate loojate 
vahel; loovad ressursid nende tootmiseks võivad olla saadaval vaid konkreetsel momendil ning 
kultuuritoodete ja teenuste loojatel on nendega eriline isiklik suhe, mis motiveerib neid oma 
toodetesse ja teenustesse rohkem investeerima, kui neil selleks reaalsuses võimekust on (Caves, 
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2000; Aggestam, 2007; Henry et al., 2007). Veel eristab kultuuritooteid omadus, et nende 
väärtus kasvab kasutamisega, eristades neid seega tööstuslikest toodetest nagu masinad, mis 
kasutamisel kuluvad ning väärtust kaotavad (Venturelli, 2001). 
 
1.1.2. Loovettevõtjate omadused, eripärad ja väljakutsed  
 
Loomemajanduse valdkondades loovad ja kaubastavad ülalkirjeldatud tooteid ja teenuseid 
loovettevõtjad, kelle individuaalsele või kollektiivsele loovusele kogu sektor tugineb. Kuivõrd 
pole leitud ühtset tähendust mõistele ettevõtja on ka loovettevõtjat keeruline määratleda, kuid 
on leitud, et loovettevõtja vastab paljudele sarnastele tunnustele, millele traditsioonilisemates 
majandusharudes tegutsev ettevõtja (Aggestam, 2007; Henry et al., 2007). Nendeks tunnusteks 
on näiteks „ideede loomine ning nende kujundamine ja arendamine toodeteks või teenusteks, 
mis lõpuks kaubastatakse“ (Aggestam, 2007: 32). Veelgi enam leiab Livesay (1982: 13), et 
„igasugune edukas ettevõtlus on loov tegevus enam kui see on majanduslik tegevus ning sellele 
vastavalt on ettevõtluse meetodeid, algeid ja mõju sama keeruline selgitada nagu ükskõik 
millist loovat tegevust“. Sarnane idee, et loomingulisus, kujutlusvõime ja innovatiivsus on 
eduka ettevõtja võtmetunnused on ettevõtluse teemalistes uurimustes laialt levinud arvamus 
(Henry et al., 2007). 
 
Selleks, et olla edukas, tuleb loovettevõtjal mõista ja rakendada üheskoos loomingulisust ning 
ärioskusi, sest kultuuritoodete kaubastamise ja turundamise protsessis seistakse silmitsi samade 
väljakutsetega, millega teisteski majandussektorites. Muusikatööstuse kirjanduses on aga 
märgitud, et tihti pole loovettevõtjate ärioskused samaväärsed nende muusikaliste 
oskustega (Power, 2002). Sarnaselt leiavad Ó Cinnéide’i ja Henry (2007), et loovettevõtjate 
jaoks on tihti väljakutseks tasakaalustada loomingulisust ja ettevõtlust puudutavaid 
kaalutlusi. Selles osas võivad loovettevõtjale oluliseks abiks olla mentorlus valdkondades 
nagu eneseanalüüs, võrgustike loomine ja turundusvõtted (Henry et al., 2007: 76).  
 
Teise olulise takistusena loovettevõtjate jaoks nähakse mitmekesiste rahastusvõimaluste 
puudumist. Probleem on eriti terav ettevõtmise algusfaasis, kus on olulise tähtsusega 
„usaldusväärsed nõuanded finantstaotluste ja tegevuseelarvete koostamisel ning suunamised 
sobivate rahastamisallikate poole“ ning võtmeprobleemina tuuakse esile, et rahastajatel 
puudub tihti arusaamine loovettevõtluse iseloomust ja eripäradest (Henry et al., 2007: 
76). Etteaimamatud turutingimused piiravad loovettevõtjate ligipääsu mitmekesistele 
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finantsvõimalustele. Kommertspangad ei paku loovettevõtjatele vajalikke 
finantseerimisvõimalusi, sest tarbijate reaktsiooni etteaimamatus ning kultuuritoodete ja –
teenuste mittemateriaalne lisaväärtus teeb loomemajandusest tavamajanduse kontekstis kõrge 
riskiga valdkonna (Wallis, 2001: 26). Sarnastel põhjustel on loovettevõtjatel keeruline leida 
ka investeeringuid (Aggestam, 2007).  
 
Samas leitakse, et ülal kirjeldatud väljakutsed on loovettevõtjates arendanud teatud omadusi, 
mida peetakse edukas ettevõtluses olulisteks. Leitakse, et tänu sellele, et loovettevõtjad (sh 
muusikaettevõtjad) on harjunud toimima kõrge riskiga valdkonnas, on neil ka riskiteguritega 
toimetulemiseks vajalikud oskused ja teadmised (Henry et al., 2007: 77-78).  Lisaks on leitud, 
et ettevõtluses esinevad omadused, mis on olulised erinevates majandussektorites edukalt 
tegelevatele ettevõtjatele üldiselt, väljenduvad eriti jõuliselt just loovettevõtjate puhul ning 
viimaseid iseloomustab nende kõrge etteaimamatuse ja ebakindluse taluvus, kiire 
kohanemisvõime, kalduvus võtta riske, järjepidevus, eneseusk, sotsiaalsed oskused 
kontaktivõrgustike loomiseks, autonoomia ning motivatsioon eesmärke saavutada 
(Dubek et al., 1991; Pufal-Struzik, 1992; UNIDO, 2012) 
 
Valdkonna kirjanduses on loovettevõtjaid kirjeldatud ka kui „loovaid magneteid, kelle ümber 
ettearvamatus ja ebakindlas loomemajanduse maailmas ülejäänud, toetavad rollid koonduvad“ 
(Aggestam, 2007: 31). Loomemajanduse valdkonnas tuntud teoreetik Richard Florida (2002) 
on loovettevõtjaid kirjeldanud kui „loovat klassi“, mille keskmes on n-ö „tuum-loojad“ (DCMS 
2007) ehk loovisikud, kes loovad uusi ideid, teadmisi ja kogemusi intellektuaalse omandi näol 
ning nendeks on näiteks muusikud, arhitektid, kirjanikud jne. Nende ümber koonduvad 
toetavad rollid, kes küll ise aktiivselt loomingulises töös ei osale, kuid kellel on oluline roll 
intellektuaalse omandi kaubastamise protsessis ning kes tegelevad ärijuhtiva, administratiivse, 
assisteeriva ja arvepidamist puudutava tööga. Ka Aggestam (2007: 39) on loovettevõtluses 
oluliseks pidanud  tuum-loojate poolt loodud sisendi liikumisel väljundi faasi ressursside 
jagamist ja tehnilise infrastruktuuri efektiivust koostöös teiste osalistega. Lisaks on inimesi, 
kes töötavad loomingulistel ametikohtadel sektoris, mis ei kuulu loomemajanduse alla. Kõik 
koos moodustavad loometöötajate grupi, kuid antud töös loovettevõtjate mõiste all 
loomemajanduse valdkonnavälistes sektorites töötavaid loovisikuid ei arvestada, sest seda pole 
tehtud ka käesolevas töös viidatud Eesti Konjunktuuriinstituudi loomemajanduse kaardistuse 
uuringus, põhjusel, et „mujal sektorites töötavate loovisikute arvu ja tulude kohta puudub 
majandus-statistiline ülevaade, mistõttu ei ole neid võimalik uuringusse lisada“ (EKI 2018: 
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34). Lisaks on töö fookuses loomemajanduse alla kuuluv valdkond ehk muusikasektor ning 
loometöötajate grupi ulatuslikum mõiste valgub töö kontekstis liialt laialdaseks. 
 
Loomemajanduse valdkonna kirjandust lugedes on ilmnenud ka, et loovettevõtjad on enamasti 
väike- ja keskmise suurusega ettevõtjad ehk VKE’d 1  (Rae, 2004; Hesmondhalgh, 2007). 
Vaadates EKI loomemajanduse sektori uuringu andmeid, saab töötajate arvu statistika põhjal 
öelda, et enamus Eestis tegutsevaid valdkonna ettevõtteid on mikroettevõtjad, sest 
loomemajanduse ettevõttes/asutuses töötas 2015. aastal keskmiselt 3,4 töötajat (EKI, 2018: 
38). Muusikasektoris on olukord sarnane ning Music Estonia dokumendis Eesti 
muusikaettevõtluse arengu- ja ekspordistrateegia 2020 – 2023 on märgitud, et „muusikasektori 
tuumseteks toimijateks on reeglina mikro- ning väikese suurusega muusikaettevõtted“ (ME, 
2019: 4).  
 
Kokkuvõtlikult tegutsevad loovettevõtjad äärmiselt ebakindlates turutingimustes  ja vastavad 
osaliselt üldistele ettevõtlusele tunnustele, milleks on loominguliste ja innovatiivsete ideede 
loomine ning nende kujundamine ja arendamine toodeteks või teenusteks, mis lõpuks 
kaubastatakse; riskide võtmine; kiire kohanemisvõime; eneseusk ja motivatsioon 
eesmärke saavutada. Loovettevõtjate loovus väljendub tihti etteaimamatul ja unikaalsel 
viisil intellektuaalse omandi kaudu. Loovettevõtjad on mõjutatud nii ärilistest 
eesmärkidest nagu toodete kaubastamise kaudu kasumi tootmine kui ka „sisemisest soovist 
ennast teostada luues esteetilist väärtust enda loomingulise eneseväljenduse kaudu“ 
(Aggestam, 2007: 32). Enamus loovettevõtjaid on VKE’de omanikud. Lisaks on oluliseks 
tunnuseks see, et loovettevõtjatel on oskused luua uusi ideid, teadmisi ja kogemusi, mis 
„täiendavad ühiskonna teadmisi, stimuleerivad meie emotsioone ja rikastava meie elusid“ 
(DCMS, 2007: 19) ehk loovettevõtjate kunstilised ja esteetilised teadmised loovad aluse 
oskustele, mis võimaldavad neil valmistada ja kaubastada kultuuritooteid ja –teenuseid ehk 
mittemateriaalseid tooteid ja teenuseid, mis täidavad praktiliste vajaduste asemel tarbijate 
esteetilisi vajadusi (Hirsch, 1972: 641). Valdkonna eripäradest sõltuvalt on leitud, et 
 
1 VKE on ettevõtted millel on alla 250 töötaja ja mille aastakäive ei ületa 50 miljonit eurot ja/või 
aastabilansi kogumaht ei ületa 43 miljonit eurot. Mikroettevõtjad annavad tööd vähem kui 10 
inimesele ja nende aastakäive ja/või aastabilansi kogumaht ei ületa 2 miljonit eurot. Väikeettevõtjad 
annavad tööd vähem kui 50 inimesele ja nende aastakäive ja/või aastabilansi kogumaht ei ületa 10 
miljonit eurot (EAS, 2017: 4). 
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loovettevõtjatel puudub tihti ligipääs vajalikule ja sobivale haridusele, koolitustele ja 
mitmekesisele rahastusele (Aggestam, 2007; Henry et al., 2007: 84).  
 
1.1.3. Loomemajanduse väärtus 
 
Loomemajandus on olulisel kohal globaliseerunud maailma majandussüsteemis ning sellel on 
siduv roll teadmistepõhise ühiskonna kujundamisel (DCMS, 2007; EKI, 2018). 
Loomemajanduse sektoril on postindustriaalses maailmas suur võimekus kaubastada uusi 
tooteid nii kodu- kui välisturgudel. Sektori märkimisväärset potentsiaali ekspordiks ja edukaks 
rahvusvaheliseks majandustegevuseks, rahvusvahelisteks koostöödeks ja 
välisinvesteeringuteks mõjutab selle otsene ja kaudne seotus informatsiooni, 
kommunikatsiooni ja meelelahutuse majandussektoritega ning suur vastuvõtlikkus 
rahvusvaheliseks koostööks (Hesmondhalgh et al., 2005; DCMS, 2007; Henry, 2007; Henry et 
al., 2007; Hesmondhalgh, 2013).  
 
Euroopa Liidu loomemajanduse sektori liidri Suurbritannia jaoks moodustab see 7,3 % 
majandusest ja loomemajanduse valdkondades töötab miljon inimest (DCMS, 2007). Sarnast 
üleüldist sektori kasvu on kaardistatud ka Austraalias, Kanadas ning Hong Kongis (DCMS, 
2007). Kasvutrendi on näha ka Eestis. EKI kaardistuse kohaselt kasvasid vahemikus 2011–
2015 kasvasid sektori tulud koguni 45% ning sektorisse lisandus 2 175 ettevõtet ja asutust ning 
üle 3 400 töötaja (EKI, 2018: 39).  
 
Loomemajanduse kasvu põhjustena on välja toodud erinevaid tegureid. Seda on mõjutanud 
globaliseerumise tagajärjel tekkinud tegurid nagu inimeste üldise jõukuse, vabaaja ja 
haridustaseme kasv ning televisiooni kui uue meediumi mõju uutele diskursustele tarbimises 
(Hesmondhalgh et al., 2005: 4). Sarnaselt on Henry ja Ó Cinnéide (2007: 73) välja toonud, et 
loomemajandus on kõikjal meie ümber – riietest, mida kanname; hoonetes, kus töötame; 
arvutitarkvaras, mida kasutame nii tööks kui meelelahutuseks ja teistes vabaaja veetmise 
võimalustes nagu muusika kuulamine, kirjanduse lugemine, televisiooni vaatamine jne. Lisaks 
on oluliselt loomemajanduse kasvu tiivustanud globaliseerunud kommunikatsiooni 
võrgustikud ja kiirelt arenenud digitaalsed tehnoloogiad (DCMS, 2007). 
 
Nagu ülalmainitud loomemajanduse definitsioonis ilmnes, „loob loomemajandust otsest 
majanduslikku tulu ning on ka keskkonnaks, mis võimaldab teistel majandusüksustel turul 
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konkurentsivõimelisem olla ja tarbijaid leida“ (EKI, 2018). Sarnaselt on Florida (2002) oma 
uurimustes leidnud, et kultuuriline mõju ulatub ka teistesse valdkondadesse tõstes seeläbi 
inimeste sissetulekut ja tööhõivet. See tähendab, et näiteks mõne muusikasündmuse 
toimumisel teatud piirkonnas, kasvab ka seal tegutsevate ettevõtete, nagu näiteks kohvikute ja 
restoranide käive. Valdkonnas töötavad inimesed panustavad ka ise teiste sektorite toodete ja 
teenuste tarbimise kaudu riigi majandusse (Byrnes, 2009). Teisisõnu panustab loomemajandus 
uute töökohtade loomisesse ja jätkusuutliku majanduskasvu ja heaolu tagamisse ning 
koosmõjus teiste sektoritega ka lisandväärtuse kasvu (EAS, 2017). Lisaks julgustavad 
loovettevõtjad läbi mitmekesiste mikro- ja väikeettevõtete ettevõtlust ja loovad töökohti ning 
panustavad seeläbi ka majanduse üldisesse kasvu ja arengusse (Jones, et al., 2004; Daubaraite, 
2014). 
 
Loovettevõtluse potentsiaal ei peitu ainult kvantitatiivsete majandusnäitajate ehk sissetulekute 
ja tööhõive kasvus, vaid on leitud, et loomemajanduse kaudu kasvab ühiskonnas ka võrdsus, 
sallivus ja üldine heaolu (Bandarin et al., 2011). „Loovat klassi“ ehk loovettevõtjaid uurides 
on Florida (2005; et al. 2008) leidnud positiivseid korrelatsioone linnade ja nendes tegutsevate 
loominguliste inimeste vahel, väites et, mida rohkem tegutseb mingis asukohas loomingulisi 
inimesi, seda avatumad ja tolerantsemad ollakse selles piirkonnas mitmekesisusele, mis 
tõmbab ligi veelgi enam andekaid inimesi, mis omakorda toob kaasa kasvu nii majanduses kui 
ka üldises heaolus. Suurt potentsiaali majandusliku ja piirkondliku arengu edendamisel 
nähakse loovettevõtluse ja turismi kombineerimises (Henry et al., 2007: 76). Täpsemalt võib 
muusikaettevõtluse kui ühe loomemajanduse valdkonna näitel muusika panust ühiskonda 
vaadelda läbi nelja üldistatud väärtuse liigi, milleks on loominguline eneseväljendus, 
mitmekesine kultuurielu, loomemajandustegevus ja rahvusvaheline kuvand (ME, 2019).  
 
Nagu eelpool mainitud on loomemajanduse sektor vastuvõtlik rahvusvahelise koostöö osas 
ning täidab märkimisväärset roll riigi kuvandi kujundamisel (DCMS, 200; Hesmondhalgh et 
al., 2005; Henry, 2007; Henry et al., 2007; Hesmondhalgh, 2013). Globaliseerumine ja 
digitaalsete tehnoloogiate areng ning muudatused majanduses on muutnud ka riikide kuvandi 
kujundamise tingimusi (Campelo, 2017). „Pehme-jõu“ instrumendid nagu kultuur ja tegurid 
nagu innovatsioon ja loomingulisus on saanud olulisemaks riikide eristamisel (Morgan et al., 
2002). Seeläbi on kasvanud loomemajanduse ekspordi strateegiate tähtsus riiklikul tasandil, 
sest kultuuritoodete ja –teenuste tarbimine on seotud inimeste harjumuste ja eelistustega 
(Morley et al., 1995) ning on seeläbi ka võimekad vahendid riikide kuvandi ehitamisel ja 
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konkurentsivõime tugevdamisel globaalses majanduses (Huang, 2011). Muusika olemus on 
inimesi liigutada, kutsudes esile isiklikke mälestusi ja emotsioone ning tänu isikupärastatud ja 
emotsionaalsetele omadustele, mis samas masse kõnetavad, on muusika eksport potentsiaalselt 
mõjus vahend nii väärtussüsteemide kaudu poliitiliste protsesside mõjutamiseks kui ka riigi 
maine kujundamiseks ning rahvusvahelise tuntuse suurendamiseks. Kokkuvõtlikult on 
loomemajanduse sektorite sh muusika kaudu võimalik luua heaolu, lisaväärtust, töökohti, 
panustada majanduskasvu ja arengusse, võimendada rahvusvahelist koostööd ja tuntust 
ning kujundada riigi kuvandit.  
 
1.1.4. Kultuuripoliitika roll loomemajanduse arendamises  
 
Traditsiooniliselt on kultuuri rolli ühiskonnas seostatud vabadusega osaleda kultuurilises 
tegevuses nii looja kui tarbijana, samuti võrdsusega ning mitmekesisuse ja sotsiaalse heaolu 
tagamisega (Kiitsak-Prikk, 2006). Riigi tasandil on kultuuri demokratiseerimisele ja 
kultuuridemokraatiale ning hiljem nende kaksikstrateegiale tuginedes kultuuripoliitika 
erinevate vahendite kaudu kultuuri toetatud 20. sajandist. Kuigi kultuurivaldkonna tooteid ja 
teenuseid hakati industrialiseerunud ühiskondades kaubastama juba 19. sajandil ning 
kultuuritööstus võimendus massimeedia tuleku tagajärjel pärast teist maailmasõda, hakati 
kultuuritoodetest ja –teenustest loomamajanduse kontekstis rääkima alles 1980ndatel, kui 
UNESCO alustas loomemajanduse kui tööstuse omaduste analüüsiga (Hesmondhalgh et al., 
2005). Huvi loomemajanduse vastu poliitilisel tasandil sai alguse veelgi hiljem 1997. aastal 
Ühendkuningriikides, mil toonane, värskelt võimule tulnud leiboristide partei oma 
poliitkampaania sõnumi valdkonnas oleva potentsiaali kasutamisega sidus (Moore, 2014).  
 
Loomemajanduse valdkondade potentsiaali edukaks majandustegevuseks on tänaseks 
tunnustanud mitmed riigid, suhtudes aina enam loomemajandusse kui teadmistepõhise 
ühiskonna majanduse võtmesektorisse (Creative Clusters Ltd, 2002). Eelnevas alapeatükis 
kirjeldatud kasutegureid arvesse võttes on tõusnud tähelepanu loomemajanduse osas ka teiste 
riikide kultuuripoliitika dokumentides ja arengukavades ning seda suuresti tänu valdkonna 
suurele potentsiaalile võimendada edukat rahvusvahelist majandustegevust (Henry, 2007; 
Henry et al., 2007; Hesmondhalgh, 2013; Hesmondhalgh et al., 2005).  
 
Selleks, et loomemajanduse potentsiaali rakendada on vajalikud investeeringud, ilma milleta 
paljud loovettevõtted edukalt eksisteerida ei saaks. Valitsused peavad rahastuse jagamisel 
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olema hoolikad ja strateegilised, et vältida toetustest sõltuvate asutuste tekkimist (DCMS, 
2017). Enim puudusi nähakse loovettevõtete sünni– ja kasvufaasides ning seetõttu nõuab 
sektori kasv innovatiivseid rahastusvõimalusi, milleks võivad olla välisinvesteeringud, 
riigipoolne rahastus ja turusekkumise meetmed ning riikliku ja erasektori ühisrahastus (Wallis, 
2001: 26). 
 
Lisaks otseste toetuste jagamisele mõjutab riik loomemajandust ka läbi kultuuripoliitiliste 
otsuste. Nielsen (2003) kirjeldab, et riiklikul tasandil peetakse kultuurilise tegevuse kvaliteedi 
hindamisel kõige olulisemaks majanduslikku ja poliitilist konteksti ehk seda, kui palju antud 
kultuuriline tegevus sisse toob ning kui suur on selle turunduslik väärtus. Nielsen leiab, et 
tõhusamaks kvaliteedi hindamiseks peaks arvestama lisaks majanduslikule ning poliitilisele 
kontekstile ka kultuurilise tegevuse kunstilist väärtust ja professionaalsust. Ta leiab ka, 
et  poliitikud ja ametnikud peaksid mõistma, et kvaliteedi hindamine loomemajanduses on 
kollektiivne õppeprotsess, mille tulemused on küll etteaimamatud, kuid mis lisaks kvaliteedi 
hindamise parendamisele ergutaks ka kultuuridebatti ning aitaks seeläbi luua parema pinnase 
kultuuripoliitiliste otsuste tegemiseks (Nielsen, 2003). Sarnast mõtet peegeldavad ka Bell ja 
Oakley (2015: 5) , kes märgivad, et hiljuti on loomemajanduse– ja kultuuripoliitika fookuses 
olnud majanduslik kontekst, mis on varjutanud kultuuri teisi tähtsaid omadusi, mis on seotud 
hariduse, identiteedi, vaimsuse ja isegi meelelahutusega.  
 
Põhjuseid, miks on kultuuripoliitika loomine ja rakendamine loomemajanduse kontekstis 
keeruline, on mitmeid. Esiteks, tugineb kultuuripoliitika kultuuridemokraatia idealistlikele 
sammastele: kultuur kui ühiskondlik avalik hüve, mis peab olema kõigile võrdselt ligipääsetav; 
kaunite kunstide mõju ei saa rahas mõõta; kultuur on „hingele hea“ ning omab seega 
tsiviliseerumise efekti (Hesmondhalgh et al., 2005). Loomemajandus ei asetu sellesse konteksti 
sundimatult ning kutsub esile debatte nagu kultuur versus majandus, kunst versus kaubandus 
ja kõrg- versus massikultuur , mis kultuuripoliitikat mõjutavad (Adorno et al, 2004; Bourdieu 
1993; 2003; Hesmondhalgh et al., 2005: 9). Muusikasektoris võib see väljenduda näiteks ühe 
žanri eelistamises teistele avalike toetuste jagamisel. 
 
Teine põhjus puudutab loomemajanduse eelmainitud kontseptuaalseid probleeme. Nii 
akadeemilistes uurimustes kui poliitikas räägitakse küll loomemajanduse tohutust olulisusest,  
tuginedes aga laialivalguvatele loome– ja kultuurimajanduse definitsioonidele, milles erinevate 
sektori valdkondade eripärasid arvestamata on nende vahel piirid hägustatud. Seetõttu pole 
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jõutud ühisele arusaamisele, kui suur osa loomemajanduse toodete ja teenuste 
tootmisprotsessist sektori alla kuulub. See on omakorda võimendanud kultuuripoliitiliste 
otsuste tegijate valearusaamisi sektorist ja eeldusi, et loomemajandust toetades aktiveeruvad 
automaatselt kõik selle ülalmainitud võimalused (Hesmondhalgh et al., 2005: 11; UNESCO, 
2013; Bell et al., 2015). Ühtselt kokkulepitud arusaamist sellest, mida kultuur loomemajanduse 
kontekstis tähendab oleks ebarealistlik soovida, kuid erinevate käsitluste läbipaistvus aitaks 
luua aluse, millele tuginedes erinevusi võrrelda ja analüüsida. Hesmondhalg ja Pratt (2005: 15) 
näevad, et mainitud puuduste lahendamiseks on vajalikud suuremad, sektorit puudutavad 
teadmised, mis seda mõista aitaksid ning selleks on vajalik koguda nii kvantitatiivseid kui 
kvalitatiivseid andmeid, mille põhjal paremaid loomemajandust puudutavaid kultuuripoliitilisi 
otsuseid langetada.  
 
Loomemajanduse teadlikkuse ja mõistmise parandamiseks on tehtud kooskõlastatud 
jõupingutusi ning valitsused on soovinud sektorit edendada, luues selleks spetsiaalseid 
töörühmi ja tugiorganisatsioone, algatusi ja tellides ametlikke valdkonna aruandeid (DCMS, 
2007; Henry, 2007; et al., 2007). Nielseni kirjeldatud eesmärki täidab näiteks Iirimaal 1993. 
aastal loodud Kunsti, Kultuuri ja Gaeltachti Osakond (Department of the Arts, Culture and the 
Gaeltacht), mis toimib foorumina loovettevõtjate sh muusikaettevõtjate ning valitsuse ja 
tugistruktuuride vahel ning mille kaudu antakse nõu, kuidas viimased saaksid kultuuripoliitika 
kaudu sektorit paremini arendada ja toetada (Henry et al., 2007: 80).  
 
Loomemajandust arendatakse jõuliselt ka Euroopa Liidu tasandil. Muusikasektorit silmas 
pidades on Euroopa Komisjon korraldanud kohtumisi, ümarlaudu, töötubasid ja paneele 
muusikaettevõtluse esindajatega erinevatel valdkonna kontaktsündmusel nagu MIDEM, 
Eurosonic ja Reeperbahn, mis on toonud kokku sektori kogukondasid eri liikmesriikidest 
(Euroopa Komisjon, 2016). Selle tulemusena on algatatud Euroopa Liidu initsiatiiv Music 
Moves Europe (edaspidi MME), mis tugineb neljale järgnevale põhimõttele:  
 
(1) rahastuses lähtutakse jätkusuutlike ja innovatiivsete võimaluste leidmisel erinevate 
muusikaettevõtjate vajadustest;  
(2) muusikasektor on osa kultuuripoliitikast ja kultuuride koostööst Euroopa Liidu tasandil 
ning seeläbi on eesmärgiks kaardistada parimad alused kultuuripoliitiliste otsuste 
langetamiseks, mis tagavad sektori konkurentsivõime ja mitmekesisuse;  
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(3) seadusandluses kindlustatakse muusikasektori vajaduste arvestamine ka teiste valdkondade 
poliitikates, mille juures on Euroopa Liidul seadusandlik võim;  
(4) tagamaks dialoogi sektori esindajatega, kohtutakse regulaarselt erinevatel valdkonna 
kontaktsündmustel, kus valdkonna vajadusi arutatakse (Euroopa Komisjon, 2019: 3).  
 
MME strateegias on kesksel kohal muusika eksport ning peamiseks eesmärgiks on Euroopa 
muusikaettevõtjate rahvusvahelise tegevuse arendamine nii Euroopas kui väljaspool (Euroopa 
Komisjon, 2019). Lisaks eraldati Euroopa Regionaalarengufondist (edaspidi ERF) perioodiks 
2014-2020 20 miljoni euro suurune toetus loomemajanduse programmile, mille peamiseks 
eesmärgiks oli toetada ekspordivõimekuse kasvu (Ministri käskkiri, 2015).  
 
Riikide huvi loomemajanduse arendamise vastu on tugevalt seotud riigi rahvusvahelise maine 
kujundamisega ja rahvusvahelise tuntuse suurendamisega. Muusika ekspordi potentsiaali riigi 
maine kujundamisel on uuritud Skandinaavia riikide näitel, kus eksisteerib pikaaegne ühine 
ekspordiarendus (Edlom, 2019). Selle eelduseks on regiooni kultuurne homogeensus, mida 
iseloomustavad ühised väärtused elustiilis, poliitikas ja kultuuris ning progressiivsus ja 
innovatiivsus. Väärtuseid, millele tuginedes Skandinaavia riigid oma kuvandi on ehitanud, on 
võimalik turundada ka teistele riikidele eelkõige läbi loomemajanduse sektorite sh muusika 
eduka ekspordi (Pummet, 2016; Koponen 2016; Edlom, 2019). Alates 2000ndatest on 
Skandinaavia riikides sellele aina enam tähelepanu pööratud. Kõigis Skandinaavia riikides on 
loodud muusika eksporti arendavad organisatsioonid: Export Music Sweden Rootsis; Music 
Norway Norras; Iceland Music Export Islandis; Music Export Denmark Taanis ja Music 
Finland Soomes (Põhjamaade Ministrite Nõukogu, 2016). Kõigi organisatsioonide tegevus 
riigi esindamises muusika kaudu on kooskõlas ka kogu regiooni kuvandi kujundamisega ning 
iga riik on loonud ka riigi ja erasektori üleselt  oma rahvusvahelist kuvandit kujundavad ja  
koordineerivad organisatsioonid (Edlom, 2019:43). 
 
Oma uurimuses leidis Edlom (2019), et sündmustel, mille kaudu Skandinaavia artistide 
muusikat ning seeläbi ka regiooni kuvandit edendatakse, on edu tagamiseks vajalik riigi ja 
erasektori (nii loomemajanduse kui selle väliste sektorite) vaheline tugev koostöö, mis põhineb 
jagatud väärtustel ja eesmärkidel ning ühistel sihtgruppidel. Oluline on ka muusikaettevõtjate 
ulatuslik kaasamine kuvandi kujundamise protsessi, sest Edlomi uuringus ilmnes, et valitsuse 
organisatsioonide poolt eestveetud projektid ei tõmba rahvusvahelistel sündmustel ligi 
piisavalt tähelepanu. Selle ühe põhjusena toodi välja valitsuse puudulik arusaamine 
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muusikasektorist, mis peegeldab kultuuripoliitikas puuduvaid, piisavaid teadmisi 
loomemajanduse mõistmiseks, mida eelpool kirjeldasin. Uuringus osalenud muusikaettevõtjad 
jõudsid järeldusele, et kui eksport on riigi tasandil prioriteedina välja toodud, tuleb sellesse ka 
rohkem investeerida nii rahaliste vahendite kui ka sektori suurema kaasamisega riigi kuvandi 
loomise protsessis (Edlom, 2019: 49). See ühtib eelmainitud Nielseni (2003) ideega sellest, et 
kultuuripoliitilistes otsustes tuleb arvestada ka ekspertide konteksti, kes suudavad hinnata 
kultuurilise tegevuse kunstilist väärtust ja professionaalsust. Rohkem edu tõi projekt, mille 
puhul suurendati koostööd ja –loomet ning leiti, et kuna konkurents samadele sihtgruppidele 
ja kontaktidele on suur, on palju kasu ühisest kommunikatsioonist ja rahastusest (Edlom, 2019: 
49). Lisaks leidis Edlom, et kiiresti muutuval digitaalsel turul tuleb ka ise osata kiiresti 
reageerida ning selleks on võimekust just suurtel erasektori ettevõtetel, kellel on lisaks ka 
vajalikke ressursse ja teadmisi erinevate sihtgruppide kohta (Edlom, 2019: 50). Koostöö 
valitsuse, erasektori ning muusikaettevõtjate vahel tagab usaldusväärsuse, stabiilsuse, 
võimekuse, riikliku strateegia ning turundus– ja kommunikatsiooni teadmised ja kogemused 
(Edlom, 2019).  
 
Sarnaselt Skandinaavia riikides loodud muusika eksporti toetavatele organisatsioonidele 
tegutseb ka Eestis 2014. aastast muusikaettevõtluse arenduskeskus Music Estonia (edasipidi: 
ME), mille eesmärgiks on toetada kohaliku muusikaettevõtluse arengut läbi 
ekspordivõimekuse kasvu. ME tegevust rahastavad peamiselt Kultuuriministeerium ja EAS 
Euroopa Regionaalarengufondi (edaspidi: ERDF) kaudu ning ME toimib seeläbi riikliku ja 
Euroopa Liidu kultuuripoliitika rakendusüksusena. ME koostöö Kultuuriministeeriumiga ei 
seisne vaid rahalises toetuses ning laieneb ka sisuliseks koostööks, täites seega samuti Nielseni 
kirjeldatud eesmärke. Kohaliku kultuuripoliitika ja ME rolli muusikaettevõtjate ekspordi 
arendamisel analüüsin lähemalt peatükkides 4., 5. ja 6.. 
 
1.2.  Eksport rahvusvahelistumise kontekstis 
 
Välisturgudel on oluline roll piiratud koduturuga riikide jaoks, kus erinevate sektorite kasv 
saab toimuda suunaga väljapoole (Luostarinen, 1979; Chetty ja Stangl, 2010; Paakkanen, 
2015). Sarnaselt saab kasvada ka kohalik muusikasektor ning valdkonna arenguvisiooni ja 
loovettevõtjate koolitamisel peab seega aluseks olema valmisolek konkureerida 
rahvusvahelisel turul (ME, 2019: 2). Selle valmisoleku eelduseks on tugev ekspordivõimekus 
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ning selleks, et mõista, millised arenguvajadused kohalike muusikaettevõtjate 
ekspordivõimekust mõjutavad, tuleb esmalt kirjeldada tegureid, mis üldiselt VKE’de 
ekspordivõimekust mõjutavad. Laiema konteksti andmiseks kasutan järgnevalt 
rahvusvahelistumise erinevaid käsitlusi, mille kaudu loon aluse konkreetselt 
muusikaettevõtjate ekspordivõimekust mõjutavate tegurite kaardistamiseks, mida töö 4. 
peatükis teen. 
 
Rahvusvahelistumine järk-järgult. Globaliseerumise mõjul vähenenud kaubandustõkked 
ning tekkinud rahvusvahelistumist lihtsustavad finantsregulatsioonid on avanud tee 
rahvusvahelistele turgudele (Ruzzier et al., 2006). Ühe esimese ja laialdasemalt levinud 
VKE’de rahvusvahelistumise teooria, Uppsala mudeli, kohaselt on eksport üks 
rahvusvahelistumise protsessi esimesi faase ning ettevõtted alustavad oma tegevuse 
laiendamisega koduturult teistesse riikidesse alles siis, kui neil on esmalt tekkinud suuremad 
teadmised ja kogemused ning rahvusvahelist tegevust alustatakse geograafiliselt või 
kultuuriliselt lähedastel turgudel (Johanson et al; 1977, 1990). Sarnast lähenemist, kus 
rahvusvahelistumine on järk-järgult kulgev protsess, milles ettevõte võimendab oma tegevusi 
välisturgudel vastavalt kogemuste ja teadmiste kasvule, esineb ka teistes varasemates 
rahvusvahelistumise teoreetilistes lähenemistes (Bilkey et al., 1977; Luostarinen, 1979 ). Seega 
on Uppsala mudelist lähtuvalt eksporti mõjutavateks teguriteks peamiselt eelnevad kogemused 
ja teadmised välisturgudelt ning sellega seoses ka turgude füüsiline ja kultuuriline lähedus.  
 
Kohe rahvusvaheliseks. Uppsala mudelit on teiste uurijate poolt hiljem kritiseeritud ning seda 
peamiselt kahel põhjusel (McDougall et al., 1994; Gabrielsson et al., 2006; Cavusgil et al., 
2015). Esiteks ei peetud algselt kontakte ja nende kaudu tekkivaid võrgustikke olulisteks 
eksporti ja rahvusvahelistumise protsessi mõjutavateks teguriteks, kuid Johanson ja Vahlne on 
ka ise mudelit uuendades märkinud, et tänapäevases majanduses võivad sihtturgude valimisel 
ka võrgustikud ning kontaktid olla olulised tegurid, mis rahvusvahelist edu kiirendavad. Siiski 
on nad jäänud idee juurde, et ettevõtte rahvusvahelist tegevust puudutavate otsuste tegemisel 
on tugevaim seos kogemustega ning uutele turgudele sisenemine toimub endiselt järk-
järguliselt (Johanson et al., 2009: 1421). Lisaks on teised uurijad märkinud, et Uppsala mudeli 
järk-järgulised faasid ei seleta selliste alustavate ettevõtete käitumist, kes alustavad 
rahvusvahelise tegevusega peatselt või kohe pärast ettevõtte loomist (Cavusgil, 1994; 
McDougall et al., 1994; Chetty et al., 2004; Gabrielsson et al., 2006; Cavusgil et al., 2015;). 
Muutusi rahvusvahelistumise protsessis on mõjutanud globaliseerumisel tekkinud sotsiaalsed, 
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majanduslikud ja tehnoloogilised muudatused (Chetty et al., 2011). Eraldi on välja toodud, et 
interneti ja tehnoloogia areng on võimaldanud ettevõtetel välisturgude kohta olulisi teadmisi 
kiiremini koguda (Cavusgil et al., 2015: 10).  
 
Globaliseerumisega kaasnenud ettevõtete rahvusvahelise tegevusega seotud käitumise 
muutumise seletamiseks võeti kasutusele mõisted „noorelt rahvusvahelistunud ettevõte“  ja 
„globaalseks sündinud ettevõte“ (Cavusgil, 1994; McDougall et al., 1994; Gabrielsson et al., 
2006). Noorelt rahvusvahelistunud ettevõtete puhul suurendavad ettevõtted oma rahvusvahelist 
tegevust algselt lähiriikidesse ning alles siis liigutakse edasi globaalsetele turgudele, mis on 
väljaspool nende maailmajagu (Gabrielsson et al., 2006).  Sündinud globaalne ettevõte püüab 
oma loomisest saati saavutada konkurentsieelist kasutades ressursse ja müües toodangut ka 
riikides, mis on väljaspool nende maailmajagu (McDougall et al., 1994: 49). Kaasaegsemate 
rahvusvahelistumise käsitluste kohaselt pole eksport faas, kuhu järk-järgult tegutsedes 
jõutakse, vaid see võib ka olla kohene tegevus ettevõtte strateegias. Olgu ettevõte noorelt 
rahvusvahelistunud või globaalne on varajases faasis rahvusvahelise tegevuse ja ekspordiga 
alustanud ettevõtete uurimisel läbivalt leitud, et kiires rahvusvahelistumises mängivad olulist 
rolli just kontaktid ja võrgustikud, millest sõltuvalt ettevõtted sihtturge valivad, neisse 
investeerivad ning nendel edu saavutavad. (McDougall et al., 1994; Chetty et al. 2004). 
 
Lisaks on Cavusgil ja Knight (2015: 9) võtnud nii oma kui teiste teadlaste uuringute põhjal 
kokku teatud läbivad tegurid, mis VKE’de kiiret rahvusvahelistumist ja eksporti mõjutavad 
ning nendeks on: (1) ettevõtte koduturu suurus, kusjuures piiratud koduturuga riikides on 
globaalseks sündinud ettevõtete esinemissagedus kõrge; (2) maailmaturgude uued 
turutingimused (näiteks globaalsete nišiturgude tekkimine); (3) tehnoloogilised arengud 
kommunikatsioonis ja tootmises; (4)  globaalsete võrgustike ja liitlaste tekkimine ja (5) 
ettevõtte organisatsiooniline võimekus. Lisaks on kaardistatud organisatsiooni omadused, mis 
on eriti olulised varases rahvusvahelistumises ja edukas ekspordis, milleks on: rahvusvaheline 
kogemus, visioon, pühendumus, novaatorlikkus ja suunitlus ettevõtlusele. Sarnaselt on piiratud 
koduturgu eksporti mõjutava tegurina välja toonud Johansson (2010) Rootsi ning Casey ja 
Hamilton (2014: 265) Uus-Meremaa näitel, märkides, et piiratud koduturg motiveerib 
väikeettevõtteid välisturgudele liikuma ning viimased leidsin oma uurimuses, et uued 
ettevõtted, kes seavad eesmärgiks ühe asemel mitmed turud on ekspordis edukamad. 
 
  24 
Cavusgil (1994; 2015) on väikeettevõtete kiiret rahvusvahelistumist ja edukat eksporti 
selgitanud ka seeläbi, et toodetakse innovatiivseid, unikaalseid ja kõrge kvaliteediga tooteid, 
millega püüeldakse nišiturgudele, kus suudetakse oskuslikult rahuldada sihtgruppide ja 
nišiturgude spetsiifilisi, pidevalt muutuvaid vajadusi ja nõudmisi. Eksportimist motiveerib 
rahvusvaheline nõudlus toodete ja teenuste järele ning rahvusvaheliste sihtgruppide 
kõnetamine on võimalik luues efektiivselt globaalseid koostöövõrgustikke turustajate, 
esindajate, levitajate ja tarnijatega. Oluline roll on ka tehnoloogilistel arengutel, mis lubavad 
ettevõtjatel oma globaalset tegevust kontrollida. Sarnaselt on Chetty ja Campbell-Hunt (2004) 
Uus-Meremaa rahvusvaheliselt tegutsevaid väikeettevõtteid uurides leidnud, et peamiseks 
teguriks, mis ettevõtted globaalsele turule paiskab on globaalse potentsiaaliga innovatiivsete 
toodete arendamine. Nõudluse kiire kasvu rahuldamiseks on ettevõtted keskendunud 
nišiturgudele ning on võimelised jõuliselt kogemustest õppima, otsivad pidevalt võimalusi 
katsetamiseks, koostööpartnerite kaasamiseks ja probleemide ilmnemisel nende lahendamiseks 
ning taluvad esialgseid läbikukkumisi (Chetty et al., 2004). Eelnevalt selgus, et sarnane 
omadus ehk kiire kohanemisvõime etteaimamatutes oludes pädeb ka loovettevõtjate puhul. 
 
Kokkuvõtlikult on kaasaegsemate rahvusvahelistumise käsitluste kohaselt rahvusvahelistumist 
ja edukat eksporti mõjutavateks teguriteks eelkõige kontaktid ja koostöövõrgustikud; 
innovatiivsed ja unikaalsed tooted; tehnoloogilised arengud; koduturu suurus; 
nišiturgude olemasolu ning võimekus ja paindlikkus nende turgude pidevalt muutuvaid 
vajadusi ja nõudmisi täita. Rahvusvahelistel turgudel edukaks tegevuseks peetakse siiski 
läbivalt oluliseks ka Uppsala meetodi keskseid tegureid ehk kogemusi ja teadmisi. Vaatamata 
globaalsete turgude olemasolule ja võimalustele nendele siseneda on uuringud näidanud, et just 
rahvusvahelisel kogemusel on välisturgudele eksportida soovivate nii noorelt 
rahvusvahelistunud kui ka globaalseks sündinud ettevõtete ekspordivõimekuses võtmeroll ning 
on märgitud, et globaalselt sündinud ettevõtete asutajateks on ulatusliku rahvusvahelise 
kogemusega ettevõtjad (Abdul-Talib et al., 2011). Lähtuvalt muusikaettevõtluse väärtusahela 
eripäradest kirjeldan järgnevas peatükis esmalt muusikasektori tulude tekkimise mudeleid ning 
analüüsin kas ja kuidas käesolevas peatükis mainitud tegurid muusikaettevõtjate 
ekspordivõimekust mõjutavad. 
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2. MUUSIKAETTEVÕTLUSE JA EKSPORDI VÄÄRTUSAHEL JA 
TULUTEENIMISE MUDELID 
 
Selleks, et mõista, mis ja kuidas muusikaettevõtjate ekspordivõimekust mõjutab, tuleb ka 
kirjeldada muusikasektori eripärasid ning nende mõjul tekkivat väärtusloome mudelit. Lisaks 
selgitan antud peatükis valdkonna põhimõisteid ning kaardistan muusikaettevõtluse ja ekspordi 
väärtusahelale ning eelmises peatükis kirjeldatud rahvusvahelistumise käsitlustele tuginedes, 
millised ekpordivõimekust mõjutavad tegurid muusikaettevõtluse puhul paika peavad. Olgu 
mainitud, et kuna muusika ekspordi väärtusahel ei erine oluliselt muusikaettevõtluse üldisest 
väärtusahelast, saab ekspordist rääkides tugineda üldisele väärtusloome mudelile ning 
muusikaettevõtluses on ekspordiartikliteks heliteose erinevad väljendusvormid ehk 
väärtusahela harud, milleks on salvestatud muusika, kontsertesitus, heliteos intellektuaalse 
omandina (EAS, 2017; ME, 2019). Neljanda tuluallikana on teatud žanrites oluliseks saanud 
ka artisti bränd. 
  
Muusikaettevõtlusest on loomemajanduse ühe valdkonna näol saanud märkimisväärne 
ressursside tekitaja nii kodu– kui välisturgude kontekstis (Aggestam, 2017). 
Muusikaettevõtlusest on arenenud globaalne majandusharu, kuna muusika suudab inimesi 
liigutada, kutsudes esile isiklikke mälestusi ja emotsioone, olles samas võimeline kõnetama 
masse (Frew et al., 2015). 2013. aasta andmetel on Euroopa kõigist loomemajanduse sektoritest 
muusikaettevõtluses tööhõive kõige kõrgem (1,168,000 töökohta) ning sektori tulud ulatuvad 
üle 25 miljardi euro (Euroopa Komisjon, 2019). Kuigi leidub ka värskemaid andmeid, on nende 
kaardistamisel tuginetud vaid plaadifirmade ja mõnel juhul ka muusika kirjastuste andmetele, 
jättes seega välja olulise osa sektori väärtusahelast (Euroopa Komisjon, 2019). 
Muusikaettevõtluses on olulisel kohal eraisikust loovisik ning võrreldes tavapärase 
ettevõtlussektoriga, ei piisa muusika ega ka teiste loomemajanduse sektorite väärtusahela 
kaardistamiseks ainult ettevõtte majandustegevuse jälgimisest, sest väärtusloome ja 
tuluteenimine ei käi ainult läbi ettevõtete ning tuleb arvestada ka tuluga, mis laekub 
autoritasudest otse eraisikust loovisikule (ME, 2019: 5). 
 
Muusika valdkonda on kirjeldatud kui kompleksset „ökosüsteemi, kus toimetavad 
läbipõimunult nii eraisikust loovisikud kui ka ettevõtted, erinevad ühingud ja riik läbi nii 
kultuuri- kui ka loomemajanduspoliitikate“ (ME, 2019: 1). Mõned osapooled tegutsevad vaid 
kindlates väärtusahela etappides, kuid on ka palju neid, kes panustavad ahela üleselt nagu 
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näiteks toodete ja teenuste turundamise ja arendamisega seotud rollid (EAS, 2017; ME, 2019). 
Lihtsustatult osalevad erinevad osapooled protsessis, mille kaudu viiakse heliteos väärtusahela 
esimesest etapist viimasesse ehk nad osutavad erinevaid teenuseid, mis väärtusahela lõppfaasi 
jõudmiseks vajalikud on ning vastutasuks saadakse osa heliteose pealt teenitavast tulust (Kõlar, 
2019: 40). Antud töö kontekstis on muusikaettevõtted nii ettevõtted, mille omanikuks on 
loovisik, kes osutab läbi ettevõtte muusikalist teenust kui ka ettevõtted, kes loominguprotsessis 
otseselt ei osale, kuid mängivad sektori väärtusahelas rolli pakkudes erinevaid artisti karjääri 
edendavaid teenuseid ning luues väärtust muusikat turustades, vahendades või muul viisil (ME, 
2019: 6). Muusikaettevõtlus toimib seega läbi keerukate seoste ja erinevate osapoolte 
dünaamilise vastasmõju, mis avaldub sektori omapärases ja keerukas väärtusahelas, mida 
järgnevalt lähemalt kirjeldan. 
 
2.1. Muusikaettevõtluse väärtusahela faasid 
 
Üldiselt vaadeldakse loomemajanduse valdkondade väärtusahelaid neljaosalistena ning 
nendeks osadeks on: loomine,  tootmine, levitamine ja tarbimine (EKI, 2018). Sama kehtib ka 
muusikaettevõtluses ning lihtsustatult võib öelda, et sektori väärtusahel algab heliteose ehk 
muusika (ja sõnade) loomisest ning lõpeb loomingu jõudmisega tarbijani (Henry et al., 2007). 
Väärtus muusikaettevõtluse kontekstis tähendab tooteid, teenuseid ja kogemusi, mida tarbija 
väärtuslikeks hindab (Kõlar, 2019: 38). ME on Eesti muusikaettevõtluse arengu– ja 
ekspordistrateegia dokumendis muusikaettevõtluse väärtusahelat lihtsustatult kujutanud 
järgnevalt: 
 
Joonis 1. Muusikaettevõtluse lihtsustatud väärtusahel 
 
Allikas: Music Estonia, 2019 Eesti muusikaettevõtluse arengu- ja ekspordistrateegia 2020 – 
2023 
 
Muusikaettevõtluse väärtusahela eripära seisneb selles, et heliteostel on mitu väljendusvormi, 
ehk loomingulise töö tulemusel võib tootmisfaasis heliteosest saada nii intellektuaalne omand, 
salvestatud muusika kui ka kontsertesitus. Kuna iga väljendusvormi puhul on väärtusahelas 
tootmise ja levitamise protsess ning tulude tekkimise loogika erinev, hargneb väärtusahel 
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pärast loomisetappi vastavalt kolmeks: intellektuaalne omand ehk muusika kirjastamine, 
salvestatud muusika ja kontsertesitus (EAS, 2017; ME, 2019; Kõlar, 2019). Seda eripära 
arvestades kirjeldan esmalt lühidalt väärtusahela erinevaid faase ning seejärel muusika peamisi 
tuluallikate harusid ja nende erinevat tulude tekkimise loogikat. 
 
Loomine. Muusika väärtusahel algab heliteose loomisega ning see võib tähendada nii sõnade 
kui muusika kirjutamist ja loomist ning heliteose arranžeerimist, töötlemist ja produtseerimist. 
See tähendab, et muusikaettevõtluses on keskseks väärtuseks ja tuluallikaks muusikaline 
looming, millest lähtuvad kõik sektori tuluallikate harud (Ka-man, 2010). Nagu peatükis 
1.2. kirjeldasin, on edukat eksporti mõjutavateks teguriteks innovatiivsed ja unikaalsed kõrge 
kvaliteediga tooted (Cavusgil, 1994; Cavusgil et al., 2015: 9), milleks võib 
muusikaettevõtluses pidada heliteoseid. Heliteos kui väljund sõltub suures osas selle looja 
kunstilistest oskustest, kujutlusvõimest ja andest. Heliteose autorid loovad sisendit, mille 
ümber toetavate rollide täitjad koonduvad olles seega „tuum–loojad“ (DCMS, 2007) või 
„loovad magnetid“ (Aggestam, 2007: 31), keda alapeatükis 1.1.2. kirjeldasin. Kuigi teised 
osapooled võivad osaleda mõnel määral ka selles faasis, saab nende osatähtsus märgatavaks 
väärtusahela järgmistes etappides ning loomingu faasis osalevad peamiselt loovisikud.  
 
„Tuum-loojateks“ võib korraga olla nii heliteose muusika ja sõnade autor kui ka esitaja ehk 
loovisik võib muusikat kirjutada enda kui artisti või ka teiste artistide jaoks ning on oluline 
mõista vahet loovisiku ja artisti vahel. Seda erinevust saab määratleda läbi suhte 
kuulajaskonnaga. ME (2019: 4) defineerib artisti mõiste järgnevalt: „artist on bränd, mida 
tarbijad tunnevad ning mille arendamisega artisti nime taga tegutsev(ad) loovisik(ud) ja neid 
ümbritsev professionaalne meeskond strateegiliselt“. Autor võib olla nii eraisikust kui 
ettevõtjast loovisik ning teenida autoritulusid vastavalt, kas oma ettevõtte jaoks või eraisikuna 
läbi erinevate kollektiivse esindamise organisatsioonide (edaspidi KEO) (ME, 2019: 5). Artisti 
brändi kirjeldan lähemalt alapeatükis 2.2..  
 
Tootmine. Tootmisfaasis saab heliteosest toode, teenus või kogemus. Teisisõnu, saab 
tootmisfaasis loomingu etapis loodud sisendist reaalne, n-ö käegakatsutav toode, teenus või 
kogemus, millest saab omakorda sisend järgmise faasi ehk levitamise jaoks (Kõlar, 2019: 40). 
Heliteose erinevate väljendusvormide kaudu hargneb muusikaettevõtluse väärtusahel 
tootmisfaasist alates eelmainitud kolmeks peamiseks tuluallikaks, milleks on kontsertesitus, 
salvestatud muusika ja heliteos intellektuaalse omandina.  
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Levitamine ja tarbimine. Lihtsustatuna tähendab heliteose selle erinevates 
väljendusvormides levitamine, et kahe eelneva faasi käigus loodud sisend viiakse tarbijani. 
Nagu eespool kirjeldasin, luuakse loovettevõtluses kultuuritooteid ehk mittemateriaalseid 
tooteid, mis ei täida tarbijate praktilisi, vaid hoopis emotsionaalseid ja esteetilisi vajadusi 
(Hirsch, 1972: 641) ning seetõttu puudub loovettevõtjatel võrreldes klassikaliste 
majandusharudega vähem kontrolli toodete ja teenuste kaubastamise tulemuste ja tarbijate 
reaktsioonide üle (Aggestam, 2007). See omakorda tähendab, et loomemajanduses 
kaubastatavate toodete ehk selle töö kontekstis heliteoste pakkumine peab olema võimeline 
kohanema pidevalt muutuva ja areneva nõudlusega (Bourreau et al., 2008). Selleks, et 
nõudlusega kohaneda on muusikaettevõtluse väärtusahela erinevates faasides tarvis erinevate 
osapoolte abi, kelle ülesandeks on pakkumise ja nõudluse kattuvus saavutada läbi „soovituste 
süsteemi“ tegeledes informeerimise, ettevalmistamise, filtreerimise, selekteerimisega jne 
(Bourreau et al., 2008: 8). Täpsemalt kirjeldavad Bourreau ja Gensollen “soovituste süsteemi” 
järgnevalt: 
 
Teoste selekteerimine: see toimub enne väärtusahela tootmisfaasi. Sellesse on 
kaasatud professionaalid, kes kas sorteerivad läbi juba valmis teoseid, mille 
hulgast valitakse välja need, mis tootmisfaasi edasi minekut väärt on või kes 
juhendavad loovisikuid heliteoste loomise ajal.  
 
Teoste reklaamimine: see toimub pärast väärtusahela tootmisfaasi. See hõlmab 
endas teose üldsusele teatavaks tegemist ning mingil viisil nõudluse tootmist, mis 
kattuks pakkumisega. Reklaam võib toimida kas tsentraliseeritult (reklaam 
massimeedia nagu näiteks televisioon ja raadio kaudu) või detsentraliseeritult 
(reklaam suusõnaliselt, otse või Interneti kaudu). (Bourreau et al., 2008: 8) 
 
See tähendab, et eelnevates väärtusahela faasides valmistatakse heliteoseid teadlikult ette 
nende levitamiseks. Lisaks loovisikutele võivad ka teised osapooled väärtusahela erinevates 
etappides korraga mitmeid rolle täita ja seda eriti pärast 21. sajandi digitaalset pööret, mis on 
mõjutanud kogu muusikaettevõtluse väärtusahelat (Perritt, 2011). Muusikaturu etteaimamatus 
kinnitab, et nagu alapeatükis 1.2. kirjeldatud väikeettevõtete ekspordi uuringutest  (Cavusgil, 
1994; 2015; Chetty et al., 2004) selgus, mõjutab ka muusikaettevõtjate ekspordivõimekust 
suuresti kohanemisvõime ehk oskus rahuldada sihtgruppide ja nišiturgude spetsiifilisi, 
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pidevalt muutuvaid vajadusi ja nõudmisi. Ülaltoodu illustreerib ka, kuidas väärtusahela 
erinevad osapooled selle erinevates faasides kaastatud ning omavahel seotud on. 
 
Muusikasektori kirjanduse kaudu ilmneb, et kõik peatükis 1.1.2. kirjeldatud loovettevõtjate 
omadused nagu loominguliste ja innovatiivsete ideede loomine, riskide võtmine, kiire 
kohanemisvõime, eneseusk ja motivatsioon eesmärke saavutada jne pädevad ka 
muusikaettevõtjatele. Järgnevas alapeatükis kirjeldan lähemalt heliteose erinevaid 
väljendusvorme ehk peamisi ekspordiartikleid ning erinevaid tulude tekkimise loogikaid, mille 
kaudu kaardistan peatüki lõpus muusikaettevõtjate ekspordivõimekust mõjutavad tegurid.   
 
2.2. Muusikaettevõtluse peamised tuluallikad 
 
Nagu mainitud, seisneb muusikaettevõtluse väärtusahela eripära selles, et heliteostel on mitu 
väljendusvormi ning väärtusahel hargneb pärast loomise etappi vastavalt kolmeks haruks ehk 
peamiseks tuluallikaks. Nagu mainitud, vastab muusikaettevõtluse väärtusahel ka ekspordi 
väärtusahelale, ning kirjeldatud tuluallikad on muusika ekspordiartiklid (EAS, 2017: 223). Töö 
lõpus on lisana kaasas põhjalik joonis, mis kujutab muusikasektori väärtusahelat põhjalikumalt 
(vt Lisa 1), kuid lihtsustatult võib muusikaettevõtluse peamisi tuluallikaid ja väärtusloome 
mudelit kujutada järgnevalt: 
 
Joonis 2. Lihtsustatud muusikasektori väärtusahel ja peamised tuluallikad 
 
 
Allikas: autori loodud EAS, 2017 ja ME, 2019 alusel 
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Nagu jooniselt näha toimetavad väärtusahelas mitmed erinevad osapooled, kes nagu eelpool 
mainitud, lähtuvad ahela kesksest väärtusest ehk heliteosest. Väärtusahelas saab eristada 
horisontaalseid tegevusi nagu töö artisti identiteedi, meedia, kommunikatsiooni ja turundusega, 
mis toimuvad vähemal või suuremal määral väärtusahela üleselt (EAS, 2017; ME, 2019). 
Erinevatel osapooltel – eelkõige loovisikutel, kes on samaaegselt nii heliteose autorid kui 
esitajad ehk artistid, ning artistide mänedžeridel – on horisontaalsete tegevuste kaudu 
märkimisväärne kohalolu kõigis väärtusahela etappides (Aggestam, 2007; EAS, 2017; Kõlar, 
2019; ME, 2019). Mänedžeri roll väärtusahelas seisneb artisti karjääri strateegilises 
arendamises ning tema peamine eesmärk on korraldada artisti ümber vajalik meeskond läbi 
erinevate, sageli spetsiifiliste turgude põhiste partnerite ja teenusepakkujate (ME, 2019: 10). 
Nagu peatükis 1.2. mainitud, on eduka ekspordi eeldusteks rahvusvaheliste sihtgruppide 
kõnetamine, mis on võimalik luues efektiivseid globaalseid koostöövõrgustikke turustajate, 
esindajate, levitajate ja tarnijatega, kelleks võib muusikaettevõtluse kontekstis pidada artisti 
ümber koonduvat vajalikku meeskonda, mille alla kuuluvad näiteks plaadifirmad, 
muusikakirjastused, agentuurid, turundusspetsialistid jt. Sarnaselt kirjeldavad Henry ja 
Cinnéide (2007), kuidas muusika eksportimise protsessis osalevad mitmed erinevad osapooled 
nagu autorid ja artistid ehk loojad; produtsendid ja plaadifirmad ehk tootjad; levitajad ja teised 
professionaalsed tugistruktuurid. Seega on tugevad koostöövõrgustikud ka muusika 
ekspordis olulised tegurid. Järgnevalt kirjeldan lähemalt heliteose erinevaid väljendusvorme 
ehk peamisi ekspordiartikleid. 
 
Salvestatud muusika. Üheks võimaluseks heliteoste kaudu tulu teenida on nende 
reprodutseerimine ehk muusika salvestamine. Muusika salvestamine kaudu levitatakse 
heliteoseid tarbijatele nii füüsiliste helikandjate (CD-plaadid, vinüülid, kassetid) kui ka 
digitaalsel kujul. Seoses 21. sajandi digipöördega langesid salvestatud muusika sektori tulud 
vahemikus 1999–2014 märkimisväärselt, kuid alates 2015. aastast on tulud tänu uutele 
tehnoloogiatele taas kasvule pöördunud (IFPI, 2016; 2017; 2018; 2019). Digikanalites on 
tulusid võimalik teenida nii digitaalsete albumite müügilt, mille kaudu saab tarbija endale 
püsivalt soetada valitud heliteose digitaalsel kujul või läbi voogedastuskanalite, mille puhul 
arvutatakse tulu heliteose kuulamiskordade põhjal. Salvestatud muusika sektori tulu tekib ka 
salvestatud muusika kasutamisest traditsioonilises meedias (televisioon, raadio). Lisaks 
autoritasude maksmisele muusika mängimise eest on meedial oluline roll muusika nähtavuse 
võimendamisel. Nii jõudis näiteks Maarja Nuudi kontsert Euroopa Ringhäälingute Liidu 
folkloorifestivalilt 18 riigi raadiojaama (EAS, 2017: 225).  
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Heliteose salvestamisel tekib keerukas tulude jagunemise mudel, mistõttu on oluline mõista 
sektoris rakenduvaid õigusi ja nende jagunemist. Autoriõiguse seaduse kohaselt tekivad loova 
töö tulemusel valminud teosele ehk intellektuaalsele omandile autoriõigused juhul, kui teos 
on originaalne, väljendatud objektiivses vormis ning kui seda on vahetult või tehnilise vahendi 
abiga võimalik tajuda ning reprodutseerida (Autoriõiguse seadus, 2011). Autoriõigused 
jagunevad isiklikeks ja varalisteks õigusteks ning viimaste alla kuuluvad ka muusika 
salvestamise ehk teoste reprodutseerimise ning esitamise õigused, mis tähendab, et 
autoriõiguse seaduse kohasel võib heliteost salvestada, sellest koopiad teha, seda kasutada ja 
muuta vaid teose autori(te) nõusolekul ehk litsentsi alusel (Autoriõiguse seadus, 2011). 
Erinevalt isiklikest õigustest saab teose autor varalisi õigusi üle anda üksikute õigustena või 
õiguste kogumina autorilepingu alusel ning salvestatud muusikas on lisaks autoriõigustele 
olulised ka esitaja(te) ning fonogrammitootja(te) õigused. Traditsiooniliselt esindavad autoreid 
ja nende intellektuaalse omandi ehk heliteose õigusi nii muusikakirjastused kui kollektiivsed 
esindusorganisatsioonid (KEO), keda kirjeldan lähemalt allpool. 
 
Autoriõiguse seaduse kohaselt on fonogrammitootjaks füüsiline või juriidiline isik, kelle 
algatusel ja vastutusel toimub teose esitamisest lähtuva heli või muu heli esmakordne 
õiguspärane salvestamine, kuid seda tohib teha vaid autori loal (Autoriõiguse seadus, 2011). 
Näiteks sõlmis Kerli Kõiv autorilepingu Demi Lovato ehk esitaja ja Hollywood Recordsi ehk 
fonogrammitootjaga loole „Skyscraper“, mille üheks kaasautoriks Kõiv on (samamoodi 
sõlmisid lepingud ka loo teised kaks autorit). Autorilepingu sõlmimisel annab autor teisele 
poolele üle osa oma varalistest õigustest või lihtsalt loa teose kasutamiseks lepingus ettenähtud 
tingimuste ulatuses ning jagab seeläbi ka heliteose kasutamisest laekuva tulu (Wallis, 2001). 
Heliteose tootmise protsessi tekivad ka esitajale ehk artistile (kes võib ja võib ka mitte olla 
teose autor) esitaja õigused.  
 
Traditsiooniliselt said kvaliteetset muusikatootmist endale lubada pea ainuomaselt vaid 
plaadifirmad, kellega autorilepingud sõlmiti (De Voldere et al., 2017). Heliteoseid on 
võimalik salvestada helistuudiotes, kus protsessis osalevad helirežissöörid ja produtsendid, 
kelle ülesanneteks on vastavalt heli salvestamine, töötlemine ja kujundamine ning 
salvestusprotsessi juhtimine (EAS, 2017). Salvestamise protsessis toimub ka fonogrammide 
järeltöötlus. Kui autor on sõlminud autorilepingu plaadifirmaga, maksab viimane muusikule 
salvestuskuludeks ettemaksu. See on plaadifirmade jaoks tootmisinvesteering, mis saadakse 
fonogrammi müügitulust hiljem tagasi vastavalt autorilepingus sõlmitud tingimustele. Et oma 
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investeeringu tasuvust kindlustada ja võetud tururiski maandada osalesid plaadifirmad jõuliselt 
ka levitamise faasis ning korraldasid olemasolevate võrgustike ja infrastruktuuri kaudu 
turundust ja müüki. Vastutasuks määras koostöölepingu tingimused loovisiku ja plaadifirma 
vahel viimane ning heliteose autor loovutas märkimisväärse osa autoriõiguste varalistest 
õigustest ning suur osa salvestatud muusika tulust laekus plaadifirmale. Lisaks osales 
plaadifirma investeeringutasuvuse kindlustamiseks tihti ka juba ahela loomingu faasis, 
määrates, millist laadi muusikat nad on nõus tootma ja levitama. Seeläbi kontrollisid 
plaadifirmad nii seda, millist muusikat salvestati kui ka seda, milline salvestatud muusika 
avalikkusesse jõudis. Edukate artistide puhul oli salvestatud muusika füüsiliste albumite müük 
väga tulus, mis tõstis plaadifirmad muusikatööstuse sektori keskseks osapooleks.  
 
Digitaalne pööre on aga toonud muutusi muusikaettevõtluse väärtusahelasse ning tulude 
tekkimise mudelitesse: 
 
• kvaliteetsete salvestustehnoloogiate kättesaadavus võimaldab loovisikutel aina enam 
iseseisvalt oma muusikat kodustuudios salvestada ja voogedastuskanalite ning 
sotsiaalmeedia kaudu levitada; 
• voogedastusteenuste ärimudelid on märkimisväärselt kahandanud salvestatud muusika 
müügi 2 , vähendades seega plaadifirmade salvestatud muusika tulust tekkivat 
investeerimisvõimekust; prognooside kohaselt saab salvestatud muusika tulu olema 
tulevikus peaaegu täielikult digitaalse tarbimise põhine (Goldman Sachs, 2016); 
• salvestatud muusika väärtusahela osapoolte juurde on lisandunud digilevitajad, kes 
pakuvad aina enam erinevaid teenuseid artistile kui muusikatootjale, vähendades 
seeläbi plaadifirmade osalust müügiahelas veelgi (ME, 2019: 8). 
 
Vaatamata digipöörde negatiivsele mõjule, on see loonud ka uusi võimalusi. 
Voogedastuskanalite, sotsiaalmeedia ja salvestustehnoloogiate kaudu on loovisikutel aina 
enam autonoomiat ise oma muusikat toota ja levitada (Mumma, 2015). Artist investeerib oma 
muusika tootmisse ise ning plaadifirma roll avaldub pigem teenusepakkujana levitus- ja 
turunduspartnerina (ME, 2019). EAS’i poolt läbiviidud loomemajanduse ekspordi uuringu 
kohaselt on iga teine Eestis lansseeritud plaat toodetud autorite omavahenditest ehk ilma 
 
2 2015. aastast alates moodustavad salvestatud muusika tuludest enamuse digitaalse muusika 
müügitulud, mis 2018. aastal olid 49% samas kui füüsilisest müügist kogunes 26% (IFPI, 2016; 2017; 
2018; 2019). 
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koostööta plaadifirmaga (EAS, 2017). Ise fonogrammi tootes, ei pea loovutama ka 
fonogrammitootjaõiguseid ning kui teose autor on ka selle esitaja, kuuluvad talle ka esitaja 
õigused ning nendest laekuv tulu. Loovisikutel õnnestub läbi taolise toimimise säilitada nii 
suurem loominguline kontroll kui ka suurema osa oma õigustest ja muusika müügist ja 
kasutusest laekuvast tulust. Loovisikutest artistid täidavad aina mitmekesisemate rollide 
funktsioone väärtusahela faasides ning on tekkinud DIY (do it yourself) artistid, kes iseenda 
mänedžerina tegelevad oma muusika tootmise, levitamise ning tiimi koostamise ja 
haldamisega ise. 
 
Lisaks artistide autonoomia suurendamisele on digitaalses keskkonnas avatud piirid erinevate 
riikide vahel, soodustades muusika jõudmist kuulajateni üle terve maailma. Ka muusika 
ekspordis on  digipöörde kui tehnoloogilise arengu kaudu tekkinud võimalus oma globaalset 
tegevust tehnoloogiliste arengute abil kontrollida, mis nagu peatükis 1.2. 
rahvusvahelistumise käsitlustest selgus mõjutab ettevõtete eksporttegevust (Cavusgil, 1994). 
Digipööre on ka mõjutanud väärtusahela tarbimise etappi ning eelnevalt plaadifirmade poolt 
kontrollitud ja sünkroniseeritud massikultuuri kõrvale on tekkinud ligipääs ka mitmekesistele 
mikro-skeenedele (Reynolds, 2019). See on loonud juurde erinevaid nišiturgusid, mis on 
omakorda, nagu peatükis 1.2. kirjeldasin, kiiret rahvusvahelistumist ja eksporti mõjutavaks 
teguriks. 
 
Ühelt poolt loob muusika digitaalne levitamine võimalusi, kuid samas on informatsiooni kiire 
levitamise võimalus ja tehnika kerge kättesaadavus põhjustanud konkurentsi kasvu, mistõttu 
on loomingu jõudmisel artistilt kuulajani eriti oluliseks kujunenud hea turundusstrateegia 
(Ehte, 2015; ME, 2019). Lisaks nõuavad tootmine ja levitamine aega, mis vähendab võimalusi 
loometööga tegeleda. Seega pole väärtusahela teiste osapoolte sh ka plaadifirmade olulisus 
väärtusahelas kadunud. Endiselt kuulub ligikaudu 70% salvestatud muusika turust kolmele 
suur-plaadifirmale: Universal Music Group, Sony Music Entertainment ja Warner Music 
Group (Ingham, 2018), ning ka ülejäänud ehk n-ö sõltumatud plaadifirmad omavad olulisi 
kontaktibaase ja võrgustikke, mille sarnaseid DIY artistidel õnnestub harva iseseisvalt luua 
(Kõlar, 2019: 30). Koostöös väärtusahela erinevate osapooltega, on artistidel oluliselt 
suuremad võimalused saavutada rahvusvahelist edu etteaimamatutes turutingimustes, kus 
pakkumise kattumiseks nõudlusega on tihti vajalikud „soovituste süsteemid“ (Bourreau et al., 
2008). Kontaktibaaside ja koostöövõrgustike olulisus kinnitab taas, kui olulised need 
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kaasaegsetes rahvusvahelistumise käsitlustes (McDougall et al., 1994; Chetty et al. 2004) 
toonitatud tegurid ekspordivõimekuse arendamisel ka muusikaettevõtluses on. 
 
Kokkuvõtlikult on salvestatud muusika harus peamisteks osapoolteks loovisik, kes võib olla 
ühtlasi ka teose esitaja ehk artist, artisti mänedžer; plaadifirma; produtsent; helirežissöör; 
KEO’d; ringhääling ning tuluallikateks heliteoste levitamine füüsilisel helikandjal või 
digitaalselt. Digipöörde tagajärjel on plaadifirma roll vahendajana muutunud, kuid mängib 
siiski olulist rolli ekspordi edu saavutamisel. 
 
Kontsertesitus on tihti artistidele suurimaks tuluallikaks muusikaettevõtluses ning Billboardi 
uuringu kohaselt moodustab see maailma enimteenivate artistide sissetulekust 75% (Waddell, 
2016). Kontsertesituse alla käivad muusika esitamine kontsertidel, festivalidel, showcase ehk 
esitlusfesivalidel ja väiksematel eraüritustel. Peamiseks tuluallikas artistile ning teda 
esindavale muusikaettevõttele on kontserdi- ehk esinemistasud. Need makstakse välja 
lepingu ning arve alusel otse artistile, teda esindavale mänedžmendile või teda kontserdi- ja 
festivalikorraldajatega ehk promootoritega vahendavale agentuurile (ME, 2019: 7). Omades 
uutele turgudele sisenemiseks vajalikke teadmisi ja kontakte on agendi roll antud harus tähtsal 
kohal ning tihti on tugeva agentuuri olemasolu võtmeteguriks edukate välisesinemiste 
kindlustamisel. Tähtsaks osapooleks on sektoris ka turundus– ja kommunikatsiooniteenuse 
pakkujad. Kui agentide ülesanne on väärtuslike teadmiste ja kontaktide kaudu artistidele 
kontsertesitusteks võimalusi luua, siis turundusteenuste pakkujad kasutavad oma kontakte ja 
teadmisi kontsertide turundamiseks (EAS, 2017; Kõlar, 2019; ME, 2019). Kontsertide kaudu 
saab turundada omakorda näiteks uut albumit või artisti üldist brändi ning on heaks 
võimaluseks fännikauba sh ka füüsiliste albumite müümiseks (ME, 2019). See näide 
illustreerib, kuidas väärtusahela erinevad harud omavahel läbi põimuvad. 
 
Kontsertesituste puhul ei seisne väärtuse loomine vaid rahalise tulu saamises ning artistide 
jaoks on olulised ka esitlusfestivalid, mille eripära seisneb selles, et reeglina ei maksa 
korraldajad artistidele esinemistasusid. Esitlusfestivalide eesmärgiks on oluliste valdkonna 
kontaktsündmustena luua artistidele väärtust festivali külastavate muusikasektori 
professionaalide kohalolu kaudu. Lisaks on need sündmused olulised muusika levitamise 
seisukohalt. Lisaks eelmainitud plaadifirmade investeeringutele on muusikaettevõtjate jaoks 
olulised ka riiklik kultuuripoliitika ning erinevad avalikud toetused (EAS, 2017; ME, 2019). 
Kohalike artistide välisesinemisi toetavad rahaliselt peamiselt Kultuurkapital (edaspidi 
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KulKa), Kultuuriministeerium ja EAÜ’ga seotud MTÜ Eesti Muusika Eksport (EAS, 2017: 
225). Agentuuride ja turundusteenuste pakkujate ning esitlusfestivalide olulisus kontsertesituse 
harus illustreerib hästi, kuidas muusikaettevõtluses on edukaks eksporti mõjutavaks teguriks 
ka peatükis 1.2. ilmenud kontaktid ja võrgustikud (McDougall et al., 1994; Chetty et al. 2004). 
 
Heliteos intellektuaalse omandina (muusika kirjastamine). Nagu eespool mainitud tekivad 
intellektuaalse omandi ehk muusikaettevõtluse kontekstis heliteose loomisel autoriõigused, 
mille varalisi õigusi saab nende omanik heliteose tootmiseks ja levitamiseks üle anda. 
Traditsiooniliselt esindavad autoreid ja nende intellektuaalse omandi ehk heliteose õigusi nii 
muusikakirjastused kui KEO’d. Muusikateoste salvestamise õigusi esindab Põhja- ja 
Baltimaade piirkonnas Nordisk Copyright Bureau (NCB) ning Eesti Autorite Ühingul (EAÜ) 
on NCB’iga sõlmitud koostööleping. Pärast seda, kui autor või autorit esindav kirjastus on 
sõlminud lepingu EAÜ-ga, tegeleb muusikateoste kasutamislubade ja tasudega seonduvaga 
ühing ise (EAÜ kodulehekülg, i.a). Fonogrammi tootjatele on vastavaks organisatsiooniks 
Eesti Fonogrammitootjate Ühing (edaspidi EFÜ), kelle peamiseks ülesandeks on 
fonogrammitootjate varaliste õiguste kollektiivne teostamine ehk salvestatud muusika 
kasutajatega lepingute sõlmimine, fonogrammide kasutamise eest tasu kogumine ja õiguste 
omajatele väljamaksmine (EFÜ kodulehekülg, i.a). Eesti esitajate õigusi esindab Eesti Esitajate 
Liit (edaspidi EEL).  
 
Heliteoste kasutuslitsentside müümine oluline nii salvestatud muusika ja kontsertesituse 
harudes ning autorite (eriti heliloojate ja muusikakirjutajate, kes ise artistid pole) jaoks on 
oluline ka teose jõudmine teistesse kasutustesse nagu näiteks muusikateoste kasutamine 
audiovisuaalsektoris ehk sünkimine ja nootide kirjastamine (EAS, 2017: 226). Heliteose 
kasutamise ja levitamise eest kontsertesituste ja salvestatud muusika erinevate vormide näol 
kogub küll autoritasusid igas riigis autorite ühing, kuid KEO’de roll õiguste esindamise ning 
tulude kogumisel ja jagamisel on passiivne. Muusika kirjastused see-eest tegelevad aktiivselt 
heliteostele kasutamise võimaluste leidmisega ning heliteoste turundamisega läbi oma 
andmebaaside, turunduskanalite, resursside ja kontaktivõrgustike (Lillepalu, 2013). Lisaks ei 
puutu EAÜ heliloomingu litsentseerimisse audiovisuaalmeedias (film, reklaam, sarjad jne), 
mis on heaks võimaluseks artisti karjääri edendamisel nii tulude laekumisel kui silmapaistvuse 
suurendamisel (Eek, 2018; ME, 2019). Need lepingud ja tehingud sõlmitakse otse 
muusikakirjastuse ja muusika kasutaja vahel (ME, 2019). Muusikakirjastajad tegelevad seega 
autorite varaliste õiguste teostamisega, levitades nende heliloomingut tulu teenimise eesmärgil 
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ning peamised tulud tekivad autoritasudest, mida makstakse muusikateoste kasutamise eest 
teiste esitajate poolt, litsentsitasudest muusikateoste sünkroniseerimisel ning nootide trükist ja 
müügist saadavast tulust. Muusikakirjastajad saavad oma teenuste eest autoriga sõlmitud 
lepingu tingimuste alusel osa laekuvatest autorituludest. 
 
Bränd. Nagu mainitud on konkurents tähelepanule digipöörde järgselt äärmiselt tihe ning aina 
olulisemat rolli muusika jõudmisel artistilt kuulajale mängib turundus ja artisti brändi loomine 
(Ehte, 2015). Artistide brändi arendamine on muusikatööstuses ka enne 21. sajandit olulist rolli 
mänginud, kuid digipööre on tekitanud juurde erinevaid platvorme, millel end nähtavaks teha, 
muutes tugeva brändi mõju veelgi jõulisemaks (Edlom, 2019:39). Infokülluses 
silmapaistmiseks on oluline mõjuda personaalselt ja siiralt ning eduka artisti brändiväärtus on 
koostööd otsivatele teistele brändidele ahvatlev, sest nagu eelpool kirjeldasin suudab muusika 
kõnetada inimesi isiklikul tasandil (Frew et al., 2015). Seeläbi on taolised koostööd, mis võivad 
varieeruda „missioonipõhistest ja sisulistest kampaaniatest kuni väga kommertslike 
tehinguteni“ (ME, 2019: 9) saanud rahvusvaheliselt edukate artistide jaoks arvestatavaks 
lisatuluallikaks (Henry et al., 2007: 79).  
 
DIY ajastul, kus loovisik tegutseb aina enam ka muusikaettevõtja rollis tuleb osata mõelda 
strateegiliselt ja turupõhiselt ning seeläbi on ka DIY kontekstis brändil oluline väärtus (Frew 
et al., 2015). Sotsiaalmeedia kanalid võimaldavad oma brändi kujundada ja kommunikeerida 
ka piiratud vahenditega. Kui artistil õnnestub sotsiaalmeediat loominguliselt ja innovatiivselt 
kasutada ning enda ja oma muusika ümber luua omanäoline ja haarav visuaalne identiteet, 
õnnestub tal ka ehitada unikaalne bränd, mis rahvusvahelist tähelepanu püüab (Kivi, 2019: 
17). Eesti artistidest on heaks näiteks  Tommy Cash, kes oma visuaalse identiteediga ka 
rahvusvahelises meedias kajastust on saanud (Zadeh, 2017; Greenwood, 2018; Stubbs, 
2019). Brändi olulisuse kaudu peegeldab taaskord, et ka muusikaettevõtluses mõjutab 
ekspordivõimekust unikaalse ja innovaatilise toote, teenuse või kogemuse loomine. 
 
Aggestam (2007) leiab, et muusikaettevõtluses kasutatakse brändingut ka kui võimalust 
maandada riske loovettevõtluse etteaimamatutes turutingimustes. Riskide maandamiseks 
proovitakse pidevalt muutuvale nõudlusele ühtaegu nii reageerida kui ka nõudlust stimuleerida 
läbi tarbijate eelistuste kujundamise. Uusi trende, mis paneksid tarbijad teatud tooteid ja 
teenuseid tahtma, luuakse erinevate platvormide nagu televisioon, raadio ja aina enam ka 
sotsiaalmeedia kaudu (Aggestam 2007: 32). Sarnast mõtet väljendavad ka Frew ja McPherson 
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(2015) öeldes, et muusikaettevõtluse eesmärgiks on muusika kuulaja maitset tabada, kui mitte 
lausa kujundada ning selleks kasutatakse tõhusa vahendina tugevat brändingut, milles nähakse 
suurt potentsiaali rahvusvahelise tuntuse saavutamises. Artisti brändi loomine algab, nagu 
eelpool mainitud, tihti juba muusikaettevõtluse väärtusahela esimeses ehk loomise faasis ning 
on tähtis osa pakkumise ja nõudluse kattumise saavutamisest läbi „soovituste süsteemi“ 
(Bourreau et al., 2008: 8). Seega on brändi ehitamine läbi artisti identiteedi arenduse ning 
turunduse ja kommunikatsiooni väärtusahelas läbiv tegevus, milles osalevad nii artist kui teda 
ümbritsev professionaalne meeskond ning see bränd on oluline osa artisti ekspordistrateegiast. 
 
Kuigi kõiki peatükis 1.2. ilmnenud eksporti ja rahvusvahelistumist mõjutavaid tegureid ei saa 
otse üle kanda muusika ekspordi konteksti, on käesolevas peatükis selgunud, et paljud nendest 
siiski kattuvad. Kokkuvõtlikult on olulisemad muusika eksporti mõjutavad tegurid järgmised: 
innovatiivsed ja unikaalsed, kõrge kvaliteediga tooted ehk heliteosed; 
koostöövõrgustikud ja kontaktid erinevate muusikaettevõtluse väärtusahela osapoolte 
vahel; avalikud toetused eriti esitlusfestivalide külastamiseks; tehnoloogilised arengud, 
mis võimaldavad muusikaettevõtjatel oma globaalset tegevust kontrollida; nišiturgude 
olemasolu ning oskus rahuldada sihtgruppide ja nišiturgude spetsiifilisi pidevalt 
muutuvaid vajadusi ja nõudmisi. 
 
Veel ilmnes erinevates rahvusvahelistumise käsitlustes eksporti mõjutava tegurina koduturu 
suurus ning väike-ettevõtete ekspordi uuringud näitasid, et piiratud koduturuga riikides on 
ettevõtete kiire rahvusvahelistumise esinemissagedus kõrge, sest väike kohalik turg motiveerib 
sihtgruppide leidmist ka välisturgudel (Johansson, 2010; Casey et al., 2014; Cavusgil et al., 
2015). Ka Eesti piiratud koduturu tõttu peetakse muusika sektori kasvu võimalikuks vaid siis, 
kui „valdkonna arenguvisiooni alustalaks on rahvusvahelisus“ (ME, 2019: 2). Kohalikele 
ekspordiambitsiooniga muusikaettevõtjatele ei sobi Uppsala mudeli järkjärguline 
rahvusvahelistumise mudel, sest muusikaettevõtted ei saa turu väiksusest tingituna 
järkjärgulisele investeeringuvõimekuse kasvule kohalikul turul toetuda ning nad „peavad 
suutma üsna varajases faasis liikuma eksporditurgudele“ (ME, 2019: 11). Järgnevalt uurin oma 
töös lähemalt, millised on kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekust mõjutavad 
arenguvajadused, nende põhjustajad ja võimalikud lahendused erinevate ekspordiahela 
osapoolte – riigi, kohaliku muusikaettevõtluse arenduskeskuse ja muusikaettevõtjate 
seisukohalt. Esmalt annan ülevaate, kuidas uurimustööd läbi viisin. 
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3. MEETODID JA MATERJALID 
 
Eestis arendab loomemajandust sh muusikaettevõtlust riiklikul tasandil peamiselt 
Kultuuriministeerium (KuM) oma rakendusüksuste kaudu. Euroopa Regionaalarengu Fondi 
(ERF) poolt perioodil 2014–2020 eraldatud loomemajanduse arendamise meetme 
rakendusasutuseks oli KuM, kes määras omakorda meetme rakendusüksuseks Ettevõtluse 
Arendamise Sihtasutuse (EAS). Kuigi muusikaettevõtluse arenduskeskus Music Estonia MTÜ 
(ME) ei ole riiklik asutus, seob organisatsioon oma tegevust riikliku kultuuripoliitika 
eesmärkidega ning saades oma tegevuseks peamiselt rahastust KuM’i tegevustoetuse ja ERF’i 
loomemajandusprogrammi kaudu, toimib ME ka KuM’i rakendusüksusena. Lisaks on ME 
käesolevas töös oluline osapool valdkonna arenguvajaduste analüüsimisel, sest organisatsioon 
suhtleb igapäevaselt kohalike muusikaettevõtjatega ning nende üldeesmärgiks on „toetada 
muusikavaldkonna rahvusvahelistumist ja suurendada eksportivate ettevõtete arvu ja 
ekspordimahte“ (EAS 2018: 3). Alustasin seega uurimisprobleemi lahendamist riiklike ja teiste 
oluliste valdkonna dokumentide analüüsiga, et kaardistada muusikaettevõtjate 
ekspordivõimekust mõjutavad arenguvajadused kohaliku kultuuripoliitika ja 
muusikaettevõtluse arenduskeskuse seisukohalt. Analüüsisin järgnevaid dokumente:  
 
• Eesti loomemajanduse uuring ja kaardistus (tellija KuM, koostaja Eesti 
Konjunktuuriinstituut (edaspidi EKI) koostöös KuM’i ja EAS’iga);  
• Kultuuriministeeriumi valitsemisala arengukava 2019 – 2022;  
• Kultuuripoliitika põhialused 2020;  
• Music Estonia äri- ja ekspordiplaan 2017-2020;  
• ME Eesti muusikaettevõtluse arengu-ja ekspordistrateegia 2020 – 2023.  
 
Dokumendianalüüs hõlmas info otsimist, selekteerimist, loogiliseks muutmist, sünteesimist 
ning analüüsitulemuste võrdlemist teiste allikatega (Bowen, 2009: 27). Dokumendianalüüsi 
peetakse sobivaks kvalitatiivse uurimustöö puhul, sest dokumendid aitavad esile tuua 
tähendusi, arendada arusaamist ja avastada vihjeid, mis on olulised uurimistöö seisukohast 
lähtudes (Merriam, 1988). Dokumendianalüüsi kaudu oli käesolevas töös võimalik kaardistada 
ja kategoriseerida kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekusega seotud põhilised 
arenguvajadused, nende põhjused ning tagajärjed. Lisaks seostasin dokumentide analüüsi 
tulemusi valdkonna kirjanduses selgunud ning hiljem ekspertintervjuudest kogutud 
andmetega.  
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Et vältida subjektiivsust ja laiendada ligipääsu antud uurimusele, soovisin kasutada meetodite 
kombinatsiooni ja lisaks dokumendianalüüsile valisin teema uurimiseks poolstruktureeritud 
ekspertintervjuud, et saada konkreetseid, kogemustel põhinevaid teadmisi igapäevaselt 
muusikavaldkonnas töötavatelt inimestelt. Ekspertidena defineeritakse inimesi, kes omavad 
spetsiaalseid teadmisi uurijat huvitavast valdkonnast (Bogner et al., 2009: 117). 
Ekspertintervjuude ettevalmistusel tuginesin dokumendianalüüsis ja valdkonna kirjanduses 
selgunud andmetele. Antud töös võtsin eesmärgiks uurimisküsimusele vastata nii 
muusikaettevõtjate kui ka teiste oluliste muusikaettevõtluse ja ekspordi väärtusahela osapoolte 
(riik ja selle rakendusüksused) seisukohalt, et saada terviklikum pilt kogu ekspordiahelast. 
Seega kaasasin uurimisprotsessi kohalikud muusikaettevõtjad ning muusikavaldkonna 
eksperdid KuM’ist, EAS’ist ja ME’st. Intervjuud toimusid 2019. aasta detsembrist 2020. aasta 
märtsini ning salvestasin need diktofoniga ja intervjuud on litereerituna minu valduses. 
Intervjuude kestus oli keskmiselt 50 minutit (lühim intervjuu kestis 35 minutit ja pikim 1 tund 
ja 8 minutit). Intervjueeritavad oli positiivselt meelestatud ning leidsid, et uuring on valdkonna 
jaoks oluline. Riigis kehtestatud eriolukorra tõttu toimusid märtsis tehtud intervjuud 
muusikaettevõtjatega Skype’i teel, eelnevad intervjuud toimusid näost–näkku. 
Intervjueeritavad oli positiivselt meelestatud ning leidsid, et uuring on valdkonna jaoks oluline. 
 
Valdkonna ekspertidena intervjueerisin KuM’i muusikanõunik Madli Liis Partsi, ME tegevjuht 
Virgo Sillamaad, ME projektide juht Marii Reimanni ja ME välisprojektide juht Martiina 
Putnikut, et uurida, kuidas hinnatakse kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekust 
kultuuripoliitika ning muusikaettevõtluse arenduskeskuse seisukohalt. Lisaks oli intervjuude 
eesmärgiks uurida, milliseid peamisi arenguvajadusi ekspordi suunal muusikaettevõtjate jaoks 
nähakse ning kuidas kohalik kultuuripoliitika ning ME kui arenduskeskus nende 
ekspordivõimekust omalt poolt arendavad. Ekspertintervjuude meetodi eeliseks peetakse ka 
võimalust intervjueeritavate kaudu saada soovitusi teiste ekspertide intervjueerimiseks (Bogner 
et al., 2009: 2) ning seda rakendasin ka oma töös. ME tegevjuht soovitas rääkida EAS’i 
loomemajandusprogrammi ettevõtluskonsultant Katrin Pööraga, kes on olnud ME kolme 
EAS’i projekti haldur ning antud töös avab intervjuu Pööraga EAS’i kui muusika ekspordi 
olulise rahastaja ja KuM’i rakendusüksuse seisukohti ja hinnanguid. 
 
Muusikaettevõtjate puhul sai asetatud fookus ME liikmetele ning selle peamiseks põhjuseks 
oli andmete ja kontaktide kättesaadavus. Lisaks on uurimisfookusest tingitult oluline, et 
uuritavatel muusikaettevõtjatel oleksid ekspordiambitsioonid ning olemasolev 
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ekspordistrateegia, mis ME liikmetel reeglina on. Et liigituda Eesti muusikaettevõtjateks, pidid 
ettevõtted olema ka Eestis registreeritud. Oluliseks pidasin ka erinevate žanrite, erinvate 
muusikaettevõtluse vormide (DIY artistid ja artisti mänedžerid) ning nii ekspordiga alustavate 
kui sellel suunal juba tegutsevate ettevõtjate esindatust. Ka siin kasutasin osaliselt soovitusi 
intervjueeritavatelt küsides ME ekspertidelt muusikaettevõtjate valikul nõu. Seeläbi osutusid 
valituks: 
 
• Maarja Nuut, DIY artist ehk iseenda mänedžer (folkmuusika/elektrooniline muusika) 
• Sandra Vabarna, DIY artist ehk oma kollektiivi Trad.Attack! mänedžer 
(folkmuusika/pop/rokk) 
• Henrik Ehte, artisti mänedžer – töötab funk ja diskomuusika kollektiiviga Lexsoul 
Dancemachine ja soulmuusika artisti Rita Ray’ga 
• Marili Jõgi, artisti mänedžer – töötab džäss/popp muusiku Kadri Voorandiga ja 
folkmuusiku Mari Kalkuniga 
 
Lähtusin poolstruktureeritud intervjuu põhimõtetest, mis võimaldab uurida intervjueeritavate 
seisukohti antud teema osas ning uurijana teemasse sügavuti minna (Firmin, 2012; Õunapuu, 
2014: 171). Poolstruktureeritud intervjuu võimaldab olla paindlik küsimuste sõnastamisel ja 
lisada vajadusel täpsustavaid küsimusi (Õunapuu 2014: 171), kuid selleks, et mitte teemast 
kõrvale kalduda, kasutasin intervjuudel ettevalmistatud küsimuskavasid. Küsimuskavade 
koostamisel lähtusin peamiselt dokumendianalüüsis selgunud arenguvajaduste kategooriatest, 
kuid kasutasin avatud küsimusi nagu näiteks „millised on Teie hinnangul peamised 
arenguvajadused Eesti muusikaettevõtjate ekspordivõimekuse arendamisel?“, et uurida, kas 
intervjuudest selgub lisaks dokumendianalüüsis ilmnenule veel arenguvajadusi. ME, KuM’i ja 
EAS’i intervjuude küsimuskavad erinesid vastavalt intervjueeritavatele ja lähtusid nende 
tegevuse spetsiifikast. Muusikaettevõtjate intervjueerimisel kasutasin peamiselt samu 
küsimusi, kuid sõltuvalt intervjueeritavatest erinesid sissejuhatavad küsimused. 
Muusikaettevõtjate intervjueerimisel, soovisin esmalt uurida, kuidas suhestutakse ekspordi ja 
rahvusvahelistumise ning loovettevõtluse käsitlustega. Eesmärgiks oli ka vastata 
uurimisküsimusele muusikaettevõtjate seisukohalt ning uurida, kuidas hinnatakse kohaliku 
kultuuripoliitika ja ME tegevuse rolli ekspordivõimekuse arendamisel. Uurimisküsimustele 
vastuste leidmiseks koostasin küsimuskavad järgmistel teemadel: 
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Music Estonia: 
• ME eesmärgid ja tegevus  
• ME rahastusmudel ja koostöö KuM’iga 
• Kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekus ja arenguvajadused 
• ME roll Eesti muusikaettevõtjate ekspordivõimekuse arenduses 
EAS: 
• Loomemajandusprogrammi eesmärgid ja rahatuspõhimõtted 
• Kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekus ja arenguvajadused 
• EAS’i roll Eesti muusikaettevõtjate ekspordivõimekuse arenduses ja 
loomemajandusprogrammi eesmärkide täitumine 
• Koostöö ME’ga ja hinnang nende tegevusele 
KuM: 
• Kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekus ja arenguvajadused 
• KuM’i roll Eesti muusikaettevõtjate ekspordivõimekuse arenduses 
• Koostöö ME’ga ja hinnang nende tegevusele 
Muusikaettevõtjad: 
• Senine eksporttegevus ja sihtturgude valik 
• Peamised arenguvajadused 
• ME, KuM’i ja EAS’i roll ekspordivõimekuse arendamisel 
 
Tänu intervjuudele oli võimalik analüüsida Eesti muusikaettevõtjate ekspordivõimekuse 
arendamise kitsaskohti ning arutleda, kuidas oleks tulevikus võimalik neid lahendada. Lisaks 
oli oluline erinevate seisukohtade võrdlus, et näha, kas dokumentides ja kultuuripoliitikas ning 
ME poolt sõnastatud arenguvajadused ühtivad muusikaettevõtjate reaalsete vajadustega. 
 
Möönan, et minu töös on muusikaettevõtjate valim väike ja selektiivne, mis ei võimalda 
kogutud andmete põhjal teha üldistusi kogu muusikavaldkonna kohta ning teiste 
muusikaettevõtjate ekspordikogemused võivad olla teistsugused. Intervjuude analüüs oli 
võrdlemisi suur väljakutse, kuna intervjuude küsimused ja loomulikult ka vastused varieerusid. 
Lähtusin intervjuude puhul üldjoontes temaatilise analüüsi põhimõtetest (King et al. 2018: 149-
174 ) võttes aluseks dokumendianalüüsis selgunud peamised arenguvajadused kui kesksed 
teemad, mis võimaldasid intervjuudes räägitut süstematiseerida, võrrelda ja struktureerida. 
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Analüüsin muusikaettevõtjate ekspordivõimekust lähtudes dokumendianalüüsis selgunud 
andmetest ja ekspertintervjuudest. Olen otsustanud muusikaettevõtjate ekspordivõimekust 
mitte hinnata numbriliste indikaatorite ehk eksporditulu kaudu ning seda neljal põhjusel: 
• Puudub ülevaatlik muusikaekspordi statistika, sest andmed on sektori mitmeharulise ja 
keeruka väärtusloome ahela mõjul erinevate juriidiliste üksuste vahel fragmenteerunud 
ning tulud võivad laekuda pika perioodi lõikes (Euroopa Komisjon, 2019; Kivi, 2019; 
ME 2019).  
• Puudub ühtlustatud andmekogumise metoodika ja raamistik eksporditulu mõõtmiseks 
(ME, 2019). Äriregistri EMTAK klassifikaatorite sisulised kategooriad ei vasta 
reaalselt sektoris töötavatele ärimudelitele, tuluallikatele ja -liikidele ning lisaks ei 
erista valdkonna ettevõtted majandusaasta aruannetes ekspordimüügitulu (EAS, 2017; 
ME, 2019)  
• Loovisikutest eraisikute autoritulud, mis on oluline osa väärtusahela kaardistamisel, on 
andmekaitseseadusest tulenevalt konfidentsiaalsed (EAS, 2017; ME; 2019)  
• Numbrilised indikaatorid ei anna muusikaettevõtluse väärtusahela ja ettevõtjate 
vajaduste kohta piisavalt infot (Kõlar 2012; ME, 2019; Sillamaa, 20.12.2019) 
 
Muusikaettevõtluse statistika ja info süsteemitus ilmnes ka dokumendianalüüsis ühe valdkonna 
põhilise arenguvajaduste kategooriana (vt peatükk 4.1, graafik 1.). 
 
Minu kokkupuude muusikavaldkonnaga on siiani peamiselt olnud muusikajakirjaniku rollis, 
kellena olen töötanud peale eriala (muusikaajakirjandus) bakalaureusekraadi omandamist 
Huddersfieldi Ülikoolis 2014. aastal. Olen korduvalt osalenud vabatahtlikuna esitlusfestivalil 
TMW ning läbinud ME’s praktikaprogrammi INTRO 2017. aastal. Läbisin praktika ME’s ka 
2020. aastal perioodil jaanuar–märts, mille käigus sain end veelgi enam kurssi viia 
organisatsiooni toimimise ja tegevusega. Praktika hõlmas ME uue muusikaettevõtetele 
suunatud ekspordiprogrammi AMP arenduses osalemist ning kuigi esialgselt oli plaan osaleda 
ka programmi käivitamisel ja osalejatega suhtlemisel, jäi see olude sunnil minimaalseks. Ma 
ei analüüsi oma töös praktika kogemust eraldi, kuid see toetab osaliselt dokumendianalüüsist 
ja ekspertintervjuudest kogutud andmeid.  
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4. EESTI MUUSIKAETTEVÕTJATE EKSPORDIVÕIMEKUST MÕJUTAVAD 
ARENGUVAJADUSED: KULTUURIPOLIITIKA DOKUMENTIDE JA 
EKSPERTINTERVJUUDE ANALÜÜS 
 
Töö esimeses peatükis kirjeldasin, kuidas loomemajanduse sektorites sh muusikas olev väärtus 
luua heaolu ja töökohti ning võimendada rahvusvahelist koostööd riigi seisukohalt oluline on. 
Muusika ekspordi potentsiaali riigi maine kujundamisel kirjeldasin Skandinaavia riikide näitel 
tehtud uuringu kaudu, milles selgus, et edu saavutamiseks on vajalik koostöö valitsuse, 
erasektori organisatsioonide ja loovettevõtjate vahel ning see peab tuginema ühistel 
eesmärkidel, sihtgruppidel ja väärtustel. Ka erinevates kohalikes muusikasektori arengu- ja 
strateegiadokumentides kajastub läbivalt muusika ekspordivõimekuse küsimus. Leitakse, et 
potentsiaal on suur, kuid selle realiseerimist pidurdavad teatud valdkonna arenguvajadused ehk 
tegurid, mis muusikaettevõtjate ekspordivõimekust pärsivad (EKI, 2018). Neid arenguvajadusi 
mõjutab muu hulgas ka kultuuripoliitika.  
 
Käesolevas peatükis vastan uurimisküsimusele kohaliku kultuuripoliitika seisukohalt. Selleks 
kirjeldan esmalt, kuidas muusika ekspordi teema kohalikus kultuuripoliitikas läbi erinevate 
riiklike dokumentide kajastub. Dokumentide valikut põhjendasin eelnevas peatükis. Seejärel 
analüüsin lähemalt dokumentides mainitud arenguvajadusi, mida kohalikus 
muusikaettevõtluses nähakse ning kaardistan põhilised probleemid, nende põhjused ning 
tagajärjed. Seeläbi selgub, millised on riigi poolt sõnastatud Eesti muusikaettevõtjate 
ekspordivõimekust mõjutavad tegurid ning kuidas need eelnevas peatükis kaardistatud 
teguritega suhestuvad. Kuigi ME tegevusest muusika ekspordi arendamisel tuleb eraldi juttu 
järgmises peatükis, avaldan ka nende dokumentide analüüsi juba käesolevas peatükis, sest ME 
on oluline osapool valdkonna arenguvajaduste kaardistamisel (vt peatükk 3). Lisaks 
dokumendianalüüsile kasutan selles peatükis uurimisküsimusele vastamiseks 
ekspertintervjuusid Kultuuriministeeriumi muusikanõuniku Madli–Liis Partsi ning EAS’i 
loomemajandusprogrammi ettevõtluskonsultandi Katrin Pööraga.  
 
4.1. Muusika eksport kohalikus kultuuripoliitikas 
 
Valitsused on loomemajanduse mõistmise parandamiseks ning sektori edendamiseks loonud 
spetsiaalseid töörühmi ja tugiorganisatsioone, algatusi ja tellinud ametlikke valdkonna 
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aruandeid  (DCMS, 2007; Henry, 2007; Henry et al., 2007) ja nii ka Eestis. KuM’i poolt tellitud 
Eesti loomemajanduse olukorra kaardistuse ja uuringu eesmärkideks on muu hulgas kirjeldada 
ning analüüsida sektori ja selle valdkondade arengut ja trende ning loovettevõtjate ambitsioone 
(EKI, 2018). Selgus, et loomemajandussektori ettevõtete ja asutuste jaoks on väga oluline 
ekspordivõimekuse arendamine ning ootused riigipoolseks loomemajanduse toetuseks on 
kõige tihedamalt seotud ekspordi toetamisega (EKI, 2018). Uuringu kohaselt näitas ekspordi 
müügitulu 2015. aasta majandusaasta aruandes 106 muusikavaldkonna ettevõtet. Valdkonna 
kogutulu ulatus 141 miljoni euroni, millest 9 miljonit laekus ekspordist (EKI, 2018). Toodi 
esile, et Eesti muusika ekspordipotentsiaal on kõrge ning realiseerub aina kasvavas mahus, kuid 
see ei kajastu statistikas. Tõepoolest, puudub reaalsuses hetkel adekvaatne ülevaatlik statistika 
eksporditulude kohta erinevates loomemajanduse valdkondades ning tõenäoliselt on tegelik 
eksporditulu mainitust suurem. Põhjuseks on see, et nii nagu paljude teistegi loomemajanduse 
valdkondade ettevõtete puhul, ei tooda muusikaettevõtete majandusaasta aruannetes eraldi 
välja ekspordimahte ja -müügitulu. Puudulik statistika on loomemajanduse sektoris üldine 
probleem ning kirjeldan seda lähemalt alapeatükis 4.2.3.. 
 
Ka kohalikes kultuuripoliitika dokumentides on muusika rahvusvahelistumine olulise 
arengusuunana välja toodud. Kultuurivaldkonnas riiklike otsuste tegemiseks kuni 2020. aastani 
vastu võetud kultuuripoliitika põhialuste dokumendis on esile toodud, et riik toetab 
muusikaeksporti (KuM, 2013). Lisaks on KuM’i (2018) valitsemisala arengukavas 2019-2020 
läbi viidud muusikavaldkonna hetkeanalüüs, kus on esile toodud valdkonna potentsiaal olla 
tähtis osa kultuurivahetusest ja -ekspordist ning märgitud, et KuM tugevdab Eesti muusika 
rahvusvahelistumist ja ekspordivõimekuse kasvu. Valdkonna võimaluste realiseerimise 
eelduseks on „riigi ja erasektori ühised investeeringud muusikaekspordi elavdamisse“ (KuM, 
2018: 91).  
 
Nagu eelpool mainitud, kajastub muusika rahvusvahelistumise ja ekspordi arendamine 
prioriteedina ka Euroopa Liidu kultuuripoliitikas ning perioodil 2014-2020 toetab Euroopa Liit 
Eesti loomemajanduse arengut kokku kuni 20 miljoni euroga. Loomemajanduse arendamise 
meetme rakendusasutuseks on KuM, kes määras meetme rakendusüksuseks EAS’i. 
Loomemajanduse määrus põhineb omakorda Euroopa Komisjoni ühtekuuluvuspoliitika 
fondide rakenduskavale 2014-2020, mille temaatiliseks eesmärgiks on VKE’de orienteeritus 
kasvule ja ekspordile. Lisaks peab arendusmeede toetama Eesti ettevõtluse kasvustrateegiat 
2014-2020 (Pööra, EAS’i loomemajandusprogrammi ettevõtluskonsultant, 26.03.2020). 
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Loomemajanduse arendusmeetme põhieesmärgiks on seega siduda kultuuri- ja 
loomevaldkondades olev potentsiaal ettevõtlusega, et seeläbi tõsta loovettevõtjate 
ekspordivõimekust (KuM, 2015). Meetme hindamiskriteeriumitele sisu andmine toimus 
koostöös EAS’i ja KuM’iga ja selle metoodikas lähtuti mainitud kõrgematest dokumentidest 
(Pööra, 26.02.2020). Lisaks on algatatud Euroopa Liidu initsiatiiv Music Moves Europe 
(MME), mille strateegias lähtutakse muusika ekspordi arendamisest ning mille peamiseks 
eesmärgiks on Euroopa muusikaettevõtjate rahvusvahelise tegevuse arendamine nii Euroopas 
kui väljaspool (Euroopa Komisjon, 2019). Eesti muusikaettevõtjaid esindab MME’s Music 
Estonia. Nii riiklikud kui Euroopa Liidu kultuuripoliitika dokumendid peegeldavad peatükis 
1.1.4. ilmnenud koostöö olulisust nii sektoriväliste kui –siseste osapooltega, et luua parim 
pinnas kultuuripoliitiliste otsuste tegemiseks (Nielsen, 2003). 
 
4.2. Ekspertintervjuude analüüs: Kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekust 
mõjutavad arenguvajadused kohaliku kultuuripoliitika seisukohalt 
 
Peatüki 2. lõpus kaardistasin põhilised tegurid, mis muusikaettevõtjate ekspordivõimekust 
mõjutavad. Järgnevalt kirjeldan, kuidas need tegurid riigi ja ME poolt sõnastatud valdkonna 
arenguvajadustega suhestuvad. Analüüsides dokumentides esile toodud arenguvajadusi, 
nõrkusi ja ohte, joonistuvad välja neli peamist kategooriat: muusikaettevõtlusalase kompetentsi 
ja teadmiste omandamise ja arendamise võimaluste puudumine; muusikaalase info ja statistika 
süsteemitus; vähene valdkonnasisene ja loomemajanduse sektoriülene koostöö ning piiratud 
ligipääs mitmekesistele rahastusvõimalustele. Allolevas graafikus kajastub milline on 
arenguvajaduste osakaal kategooriate järgi. Täpsem ülevaade arenguvajaduste esinemisest 
erinevates analüüsitud dokumentides asub töö lisades (Lisa 2). 
 
Graafik 1. Muusikasektori arenguvajaduste esinemissagedus analüüsitud dokumentides 
 
Allikas: autori loodud ME, 2017; EKI, 2018; KuM, 2018; ME, 2019 alusel 
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Nagu näha, on suurem osa valdkonna probleeme tingitud piisava muusikatööstusealase 
kompetentsiga professionaalsete tugistruktuuride puudusest. Kompetentside ja teadmiste 
puudusega seotud arenguvajadusi on mainitud kokku 14 korral. Lisaks on kuuel korral 
mainitud vähest koostööd nii valdkonna siseselt kui teiste loomemajanduse sektoritega; 
muusikaalase info ja statistika süsteemitust ning piiratud ligipääsu mitmekesistele 
rahastsuvõimalustele.  
 
Dokumendianalüüsis ilmnenud arenguvajadusi saab vaadelda ka töö 2. peatükis kaardistatud 
muusikaettevõtjate ekspordivõimekust mõjutavate tegurite kontekstis. Kõige enam mainitud 
kompetentside ja teadmiste omandamise ja arendamise võimaluste puudumine ning ka 
probleemid rahastuses ja vähene koostöö on kõik otseselt või kaudselt seotud koostööga 
valdkonna teiste osapooltega ehk tugistruktuuridega. Viimastel on uutele turgudele 
sisenemiseks ning sihtgruppide ja nišiturgude spetsiifilistele, pidevalt muutuvatele vajadustele 
ja nõudmistele reageerimiseks vajalikud nii rahalised ressursid (näiteks plaadifirmad), oskused 
ja teadmised kui ka kontaktivõrgustikud. Muusikaettevõtluse alase info ja statistika 
süsteemitust võib näha kui puuduliku rahastuse ning vähese koostöö tagajärge. Teiselt poolt on 
muusikasektori toimimise kohta ebapiisavast infost ja analüüsist tingituna puudulik ka 
strateegiline visioon sektori terviklikuks arendamiseks, mis omakorda põhjustab probleeme 
sektori rahastuses ning kootöös. Kõik arenguvajadused on seega omavahel otseses või kaudses 
seoses. 
 
Järgnevalt analüüsin lähemalt arenguvajaduste omavahelisi seoseid, tekkepõhjuseid ning 
võimalikke lahendusi ning vastan uurimisküsimusele kohaliku kultuuripoliitika vaatenurgast. 
 
4.2.1. Teadmiste ja kompetentsi puudus  
 
Kõigis dokumentides enim mainitud arenguvajaduste kategooriat analüüsides selgub, et 
keskse probleemina nähakse ebapiisavaid teadmisi ja kompetentse muusikaettevõtluses nii 
professionaalsete tugistruktuuride (mänedžeride, agentide ja produtsentide) puuduse kui ka 
artistide enda puudulike teadmiste ja oskuste näol (ME, 2017; EKI, 2018; KuM, 2018; ME, 
2019). Endine KuM’i muusikanõunik Juko–Mart Kõlar (2010) on märkinud, et kui võrrelda 
Eesti muusika ekspordi statistikat teiste riikidega nagu Rootsi ja Soome, kellel on samuti 
piiratud koduturg ning kes on meile kultuurilises ja geograafilises mõttes lähedased, võib 
järeldada, et Eesti muusika eksport ei toimi. Kuigi võiks väita, et põhjuseks on Eesti sotsio–
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poliitiline ajalugu, ei näe Kõlar, et „puudulikku muusika eksporti võiks 20 aastat hiljem 
õigustada minevikupärandiga, sest enamik teisi majandusharusid on samal perioodil edukalt 
käima läinud...niisiis on probleemid milleski muus“ (Kõlar, 2010). Eesti muusika ekspordi 
olulise kitsaskohana on ta sarnaselt valdkonna dokumentides avaldunule välja toonud 
professionaalsete mänedžeride ja agentide puuduse, kes rahvusvahelises muusikatööstuses 
orienteeruks ja artistiga süstemaatiliselt tegeleksid (Kõlar, 2010; 2012).  
 
Professionaalide puudumise tagajärjel on kohalikud muusikaettevõtted väikesed ja vähese 
turundus-suutlikkusega ning puudulikud on „spetsiifilised muusikaettevõtluse kompetentsid 
nagu äri- ja tegevusmudelite tundmine, info erinevate turgude iseärasuste kohta jms“ (ME, 
2019). Selle puuduse põhjusena nähakse peamiselt seni puudulikku muusikaettevõtluse alast 
haridust ning arengu- ja praktikavõimalusi (EKI, 2018; ME, 2019). Ühe lahendusena on 2019. 
aasta sügisest koostöös ME’ga avatud Georg Otsa nimelises Tallinna Muusikakoolis 
muusikaettevõtluse spetsialisti õppekava, mille kaudu on valdkonna huvilistel esmakordselt 
võimalik end formaalsel tasandil harida. KuM’i muusikanõunik Madli–Liis Parts lisab, et selles 
vallas on KuM’i rahalistest toetusest veelgi tähtsam valdkonna professionaalide ja 
haridusasutuste omavaheline koostöö ning loovettevõtlusõpe peaks saama alguse juba 
varasemast, huvihariduse ja muusikakoolide tasemest (Parts, 19.02.2020). Sarnaselt leiab Eesti 
teadus – ja arendustegevuse ning innovatsioonistrateegia, et järelkasvuprobleemid saavad 
alguse madalamatel haridustasemetel, seega tuleks leida viise erialade tutvustamiseks nendel 
tasanditel (Haridus- ja Teadusministeerium, 2014). Lisaks leiab Parts, et tugistruktuuride 
puuduse küsimuses pelgalt muusikaettevõtjate koolitamisest ei piisa ning tuleb silmas pidada 
kohalikku konteksti: „Meil ei ole paljudel juhtudel vaja Eesti agentuuri, vaid on vaja, et 
eestlane saaks maailma tippagentuuri...Peame mõtlema, kuidas me saaksime maailmas ennast 
kehtestada ja see ei pruugi tähendada alati teiste kopeerimist“ (Parts, 19.02.2020). 
 
Mitmed teadmiste ja kompetentsidega seotud arenguvajadused on seotud ka koduturu 
suurusega, mis ilmnes nii 1.2. peatükis kirjeldatud rahvusvahelistumise käsitlustes kui ka ME 
muusikaettevõtluse arengu-ja ekspordistrateegia 2020–2023 dokumendis. Koduturu suurus 
mõjutab muuhulgas artistide oskust kaasata oma karjääriarendusse asjatundlik meeskond või 
noori muusikaettevõtlusest huvitatud praktikante, sest koduturul tegutsedes suudavad nad oma 
karjäärijuhtimisega ise toime tulla. Seeläbi pärsib piiratud koduturg pädevate valdkonna 
professionaalide pealekasvu. Ekspordi suunal, saab „piiratud oskustega toimetamine kiiresti 
väga suureks takistuseks ja piirab konkurentsivõimet järsult“ (ME, 2019: 11). Ka EAS’i 
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loomemajandusprogrammi ettevõtluskonsultant Katrin Pööra (26.02.2020) toob välja, et 
ettevõtete eksport on riigi ja EL’i jaoks prioriteet, sest koduturg on väike.  
Parts leiab, et lisaks tugistruktuuride puudusele on suureks arenguvajaduseks ka muusikute 
enda teadmised, millele tuginedes realistlikke eesmärke ja strateegiad seada ning enda ümber 
õige professionaalne meeskond koondada (Parts, 19.02.2020). Partsi seisukoht on, et neid 
teadmisi tuleks, nagu ülal mainitud, juba muusikakooli ja huvihariduse tasandil edasi anda, et 
artist mõistaks tugistruktuuride ja ka iseenda rolli oma karjääri arendusel. 
 
Muusikaettevõtjate teadmiste ja pädevuse puudus peegeldub ka EAS’i seisukohalt. Näiteks 
kandideerib otse ettevõtjatele suunatud loomemajanduse programmi eksporditoetusele Pööra 
hinnangul väga vähe muusikaettevõtjaid (Pööra, 26.02.2020). Ühe peamise põhjusena näeb ta 
nii muusika kui teiste loomemajanduse sektorite ettevõtjate suurt finantsnõrkust, mis omakorda 
peegeldab dokumendianalüüsis ilmnenud arenguvajadusi nagu muusikaettevõtete vähene 
ekspordivõimekus (ME, 2017, 2019)  ja „loomemajanduse (sh muusika valdkonna) ettevõtete 
ebapiisav suutlikkus iseseisvalt tulu teenida“ (EKI, 2018: 43). Muusikaettevõtjate vähene 
kandideerimine EAS’i eksporditoetusele on seotud ka toetuse tingimustega, mida kirjeldan 
lähemalt järgmises alapeatükis. 
 
Lisaks muusikaettevõtluse suuremale kaasamisele formaalsetes hariduskavades, leiab Parts, et 
teadmiste ja kompetentsi puudusi aitaks lahendada mentorite kaasamine, mida kasutatakse täna 
vähe. Parts toob positiivse näitena ME mentorlussüsteemi, mis on tema hinnangul olnud 
oluliseks ideoloogiliseks muutuseks valdkonnas. Mentorlust, kui olulist abiressurssi 
loovettevõtjatele võrgustike loomisel ja eneseanalüüsi arendamisel mainiti ka valdkonna 
kirjanduses, mida peatükis 1.1.2. kirjeldasin (Henry et al., 2007: 76). Partsi märgib ka, et 
muusikaettevõtjate ja muusikute teadmiste osas on oluline ligipääs institutsionaalsele toele 
ning ta näeb, et ME seda ka teatud määral täna pakub. Taolise toe pakkumise olulisuse 
illustreerimiseks toob ta näite oma kogemusest Heliloojate Liidus töötades, kus ta koges, et 
paljud heliloojad sõlmisid enda jaoks kahjulikke lepinguid, sest neil puudusid välislepingute 
sõlmimiseks vajalikud teadmised või võimalus selles osas kellegi poole pöörduda (Parts, 
19.02.2020). Kokkuvõtlikult ei piisa paremate ekspordi eelduste loomiseks vaid erialaste 
muusikaliste teadmiste edasi andmisest, vaid oluline on kaasata loovettevõtlus 
hariduskavadesse juba võimalikult varases staadiumis ning selle kõrval on tähtis roll ka 
mentorlusel ja institutsionaalsel toel.  
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4.2.2. Piiratud ligipääs mitmekesistele rahastusvõimalustele 
 
Valdkonna kirjanduses märgiti, et loovettevõtjatel puudub ligipääs mitmekesistele 
finantsvõimalustele ning dokumendianalüüsis selgub, et see on oluline arenguvajadus ka 
kohalike muusikaettevõtjate jaoks (ME, 2019). Ekspordivõimekust pärsib oluliselt keskmise 
astme toetusmehhanismide puudumine, mis oleksid ekspordiarenduseks vajalikud juba 
mõnevõrra edasijõudnud muusikaettevõtetele (ME, 2019). Ka KuM’i valitsemisala 
arengukavas on valdkonna nõrkusena välja toodud puudus ressursist, mille abil toetada Eesti 
muusikute jõudmist rahvusvahelisele areenile faasis, mil loojad on kõige paremas loomejõus 
ja oodatud (KuM, 2018). Pööra toob esile, et keskmise astme toetusmehhanismide puudus pole 
ainult loomemajanduse, vaid ka teiste majandussektorite mure. Pööra ütleb, et kuigi EAS’i 
meetmete koostamisel tehakse sektori ettevõtjatega ümarlaudasid, et mõista, kuidas neid 
paremini kujundada, ilmneb meetmete kokkupaneku järel alati puudusi. Uueks perioodiks on 
KuM’iga juba ka võimalike lahenduste üle arutatud ning neid plaanitakse tulevikus toetuste 
saajate ja taotlejate tagasiside põhjal leida (Pööra, 26.02.2020). See ühtib peatükis 1.1.4. 
kirjeldatud Nielseni (2003) ideega sellest, et kultuuripoliitilistes otsustes tuleb arvestada ka 
valdkonna professionaalide konteksti. 
 
Riigi seisukohalt selgitab Parts, et mitmekesiste rahatusvõimaluste puuduse põhjus on 
lühikeses, aasta pikkuses riigieelarve perioodis ning ka tema soovib, et oleks võimalik tekitada 
olukord, kus on kindlust pikema perioodi peale. Positiivse näitena toob ta Hollandi, kus 
kinnitatud eelarve periood on neli aastat (Parts, 19.02.2020). See peegeldab ka peatükis 1.1.4. 
kirjeldatud uuringut (Edlom, 2019), mille kohaselt on muusika ekspordi kaudu riigi maine 
eduka kujundamise eelduseks võimekus olla paindlik ja reageerida kiiresti muutuvatele 
tingimustele, mis valitsuse tasandil tihti puudub. Samas märgib Parts (19.02.2020), et rahast 
üksi ei piisa ja siinkohal on taaskord olulised muusikaettevõtjate eneseanalüüs ja oskus õigeid 
inimesi enda ümber koondada. 
 
Kultuuripoliitikas mõjutavad loomemajanduse rahastust valdkonna kontseptuaalsed 
probleemid, mida peatükis 1.1.1. kirjeldasin ning, mis on omakorda seotud ka 
muusikaettevõtluse alase info ja statistika süsteemitusega. 2010. aastal leidis Juko–Mart Kõlar, 
et loomemajanduse definitsiooni problemaatikast mõjutatuna puudub süstemaatiline riiklik 
toetus muusika ekspordile ning, et olemasolevad rahastusallikad seavad taotlejale liigseid 
piirangud ega arvesta valdkondlikku eripära ja muusikaettevõtjate vajadusi (Kõlar, 2010). Ka 
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2019. aastal on ME oma strateegia dokumendis välja toonud, et puudub strateegiline visioon 
muusikaettevõtluse sektori terviklikuks arendamiseks, seega on sama probleem endiselt 
aktuaalne. Kultuuritoodete ja – teenuste (sh heliteoste) väärtust ei ole võimalik mõõta ainult 
majanduslike parameetritega, sest need kannavad lisaks turuväärtusele ka kunstilist väärtust ja 
omavad tähtsat rolli näiteks riigi positiivses mainekujunduses. Mittemajandusliku mõju 
mõõtmiseks puudub aga objektiivne ja lihtne viis (Hesmondhalgh et al., 2005; Kõlar, 2010; 
2012; ME, 2019). Kultuuritoodete ja –teenuste väärtusloome ja mõju tekkimise eripära võib 
pidada ka põhjuseks, miks olemasolevad toetusmehhanismid valdkonna vajadustega ei arvesta 
ning mille tõttu ka EAS’i eksporditoetusele ei kandideerita. Pööra (26.02.2020) ütleb, et kuigi 
looming on oluline ja esikohal, tahetakse, et ka „numbrid oleksid paigas“, sest tegemist on 
sisuliselt ettevõtlusmeetmega. Loomemajanduse meetme järelhindamisel lähtutakse 
arvandmetest, kuid EAS on sellest tingitud probleemist teadlik ning juhul kui peale projektide 
järelhindamist joonistuvad välja samad probleemid, mõtleb ka EAS oma meetmete vastavale 
muutmisele (Pööra 26.02.2020). 
 
Üheks EAS’i taotluse nõudeks, mis tihti valdkonna eripära tõttu takistuseks saab, on Pööra 
sõnul ka see, et toetuse saajal peab tekkima ekspordikäive, mis laekub taotleja arvele, kuid 
nagu peatükis 2. kirjeldasin on muusikaettevõtluse väärtusahel ja tulude teenimise loogika 
keeruline ning Eesti artistide tulud, keda esindavad välismaised agentuurid, ei kajastu Eesti 
artistide majandusaruannetes. Sektori keerulisest tulude jaotumise loogikast tulenevalt on 
muusikaettevõtjatel keeruline ekspordikäivet näidata (Pööra, 26.03.2020).  
 
Veel on takistuseks ülalmainitud finantsnõrkus. EKI (2018) uuringus toodi välja, et lähiaastatel 
saavad loomeinimeste sissetulekute oluliseks suurendamiseks tulla lisavahendid rohkem vabalt 
turult ja seega peab suurenema loomemajanduse ettevõtete suutlikkus iseseisvalt tulu teenida. 
Pööra intervjuus selgub, et muusikaettevõtjate võimekus selleks on madal ning see mõjutab ka 
EAS’i projektide õnnestumist. Põhjusel, et EAS tasub kulud tagantjärgi, tekib taotlejal raskusi 
seniks ise kulude kandmisega. Toetuse saajale kompenseeritakse abikõlbulikud kulud alles 
kuni poole aasta möödudes ning Pööra (26.02.2020) sõnul jääb paljudel muusikaettevõtjatel 
suur osa toetusest kasutamata, sest neil puudub finantsvõimekus iseseisvalt enne toetuse 
laekumist tegutseda. 
 
Loomemajanduse kontseptuaalne, kõrg- versus massikultuuri debatt kajastub teatud žanri 
eelistuste kaudu ka kohalikus kultuuripoliitikas. Kuigi Parts (19.02.2020) märgib, et KuM’i 
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ülesanne on püüda võimalikult palju innustada nii klassika ja nüüdismuusika kui levimuusika 
esindajad ning taotlusvoorudesse on oodatud osalema kõik, lähtutakse professionaalsusest selle 
klassikalises tähenduses ehk žanritest, mida õpetatakse ka kõrgkoolis ja keskastme 
muusikakoolides ja sellest tulenevad ka teatud erisused ning ei saa öelda, et kõik on võrdselt 
koheldud. Erisust mõjutab veel ka turutõrge, mis Partsi sõnul on  nüüdis– ja klassikalisse 
muusikasse „sisse kirjutatud“ ehk nendes žanrites ei olda võimelised ainult oma tulude põhjal 
majanduslikult toime tulema. KuM’i seisukohalt on eelduseks, et levimuusikal on suurem 
publik, seega ka suurem võimekus iseseisvalt tulu teenida (Parts, 19.02.2020). EAS’is 
lähtutakse majanduslikust edukusest ning seega ei väljendu žanri eelistusi, kuid nende toetuste 
tingimuste puhul ilmnevad muusikaettevõtjate jaoks teised, ülalmainitud probleemid. Žanri 
erisuste kontekstis mainib Pööra (26.02.2020), et EAS’i kogemusel on jäänud mulje, et „laias 
maailmas sobivad pigem kitsamates žanrites muusikud...kes on oma niši leidnud“. Nišiturgude 
olulisus eduka eksporttegevuse ühe mõjutegurina ilmnes ka töö eelnevates peatükkides.  
 
Rahastust ning kompetentse ja teadmisi puudutavaid arenguvajadusi analüüsides võib 
kokkuvõtlikult järeldada, et kohalike muusikaettevõtjate arenguvajadused peegeldavad ka 
valdkonna kirjanduses ilmnenud loovettevõtjate väljakutseid, mis on seotud puuduliku 
ligipääsuga vajalikule ja sobivale haridusele, koolitustele ja rahastusele (Aggestam, 2007; 
Henry et al., 2007; Wallis, 2001). Probleemist ollakse teadlikud ning EAS ja KuM plaanivad 
koostöös sektoriga otsida võimalusi nende lahendamiseks.  
 
4.2.3. Muusikaalase info ja statistika süsteemitus 
 
Muusikaalase info ja statistika süsteemitu kogumine, säilitamine ja digiteerimine vähendab 
KuM’i arengukava kohaselt „oluliselt info rahvusvahelist kättesaadavust, sh eesti heliloomingu 
rahvusvahelist levikut“ (KuM, 2018: 91). Lisaks mõjutab ebatäielik info muusikasektori 
toimimise kohta oluliselt ka selle mõistmist (ME, 2017). See on omakorda tõrkeks, nii era- kui 
avaliku sektori tasandil adekvaatsete arengu meetmete planeerimisel ja valdkonna rahastamisel 
(ME, 2019). Kuigi aina enam kogutakse loomemajanduse sektori paremaks mõistmiseks nii 
kvantitatiivseid kui kvalitatiivseid andmeid, on valdkonna definitsioon endiselt laialivalguv 
ning teeb statistika kogumise keeruliseks. Kirjeldatud probleemid pole omased vaid kohalikus 
muusikaettevõtluses ning neid on teadvustatud nii loomemajanduse valdkonna kirjanduses kui 
Euroopa Komisjoni tasandil (ME, 2017).   
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Eelmainitud loomemajanduse eripärad tulemuste mõõtmisel ja tulude jaotumisel mõjutavad ka 
muusikaekspordi statistika kogumist (EKI, 2018). Neid probleeme illustreerib hästi hiljutine 
EAS’i Eesti loomemajanduse ekspordi uuring (2017). Antud uuringu andmed on probleemsed, 
mida koostajad ka ise tunnistasid ning antud töös pole neid ka analüüsitud. Esiteks, oli 
finantsnäitajate analüüsi aluseks äriregistri andmestik, mis hõlmas muusikasektoris tegutsevate 
juriidiliste üksuste poolt esitatud majandusaasta aruannete andmeid. EMTAK klassifikaatorite 
sisulised kategooriad aga ei vasta reaalselt sektoris töötavatele ärimudelitele, tuluallikatele ja -
liikidele ning suurel osal ettevõtetest pole määratletud korrektne EMTAK kood (EAS, 2017; 
ME, 2019). Siin on Eestil vähe ära teha, kuna Rahvusvahelise Standardiorganisatsiooni (ISO) 
standardid, millest EMTAK koodid lähtuvad seatakse Euroopa tasandil. Teiseks ei kajastunud 
andmekaitseseadustest tulenevalt uuringus loovisikust eraisikute otsesed autoritulud, mis on 
oluline osa väärtusahela kaardistamisel, nagu  töö 2. peatükis kirjeldasin. Lisaks puuduvad ka 
valdkonnas tegutsevate FIE-de majandusnäitajad, kuigi mitmed neist on teadaolevalt ka 
aktiivsed eksportijad (EAS, 2017). Muusika valdkonnas kasutavad erinevates rollides 
tegutsevad loovisikud mitut erinevat juriidilist üksust, mistõttu kajastub nende 
eksporditegevusest saadav tulu erinevate üksuste all. Lõpuks, ei erista valdkonna ettevõtted 
oma majandusaasta aruannetes ka ekspordimüügitulu.  
 
Probleeme valdkonna statistika kogumisel näeb tõsise arenguvajadusena ka Parts. KuM’is on 
hakatud sel aastal ette valmistama Eesti muusika statistika kogumise pilootprojekti, mille jaoks 
küll rahaline ressurss paljuski puudub, kuid mille tegemist Parts väga oluliseks peab, sest ilma 
statistikata pole võimalik end poliitiliselt kaitsta või kehtestada. „Kui mul on näidata, mis meil 
valdkonnas toimub, siis ma olen usutav, kui ma olen emotsionaalne, siis ma ei ole usutav“ 
(Parts, 19.02.2020). Lahendusena näeb Parts riigi tasandil kinnitud katusdokumenti, milles on 
kehtestatud valdkonna visioon, strateegiad ja arengukava, ning mille alla koonduvad 
rakendusdokumendid, millest üheks võiks olla ka muusika– ja kultuuriekspordi dokument.  
 
Statistikat peab Parts oluliseks ka valdkonna ettevõtete jaoks, kuid taaskord näeb ta, et puudub 
„teadmine ja arusaam, kuidas fakte ja numbreid ära kasutada“ (Parts, 19.02.2020). Samas 
märgib ta, et see on mõistetav, sest on kohalik muusikaettevõtlus on alles noor vaieldes seega 
vastu Kõlari (2010) väitele, et puudulikku muusika eksporti ei saa 20 aastat hiljem õigustada 
minevikupärandiga. Samast põhjusest tingituna näeb Parts ka seda, et kohalikel 
muusikaettevõtjatel puudub võimalus teiste pealt õppida. Ta usub, et ka teistes riikides 
tegeletakse samade arenguvajadustega, kuid näiteks Skandinaavia riikidel on pikem koostöö 
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kogemus ning seal on olnud rohkem aega tulemusi näha (Parts 19.02.2020). Koostöö 
puudumine väljendubki dokumendianalüüsis viimase olulise arenguvajaduste kategooriana. 
 
4.3.4. Vähene koostöö 
 
Erinevad dokumendid pööravad tähelepanu vähese koostöö mitmetele eksporti pidurtavatele 
mõjudele . Esiteks on välistellimuste leidmiseks ja täitmiseks vajaliku „minimaalse 
võimekuse“ saavutamiseks muusikaettevõtete väiksuse juures vajalik teiste ettevõtetega 
liitumine ja koostöö (EKI 2018: 43). Lisaks jääb suuresti kasutamata ka potentsiaal, mis peituks 
koostöös muusika ja teiste loomemajanduse valdkondadega (näiteks reklaam ja film), mille 
kaudu kasvaksid Eesti muusikute sünkronisatsioonitulud ning suureneks nende muusika 
kasutamine nii kohalikes kui rahvusvahelistes reklaamides ja filmides (ME 2017; 2019). Nii 
kasvaksid ka muusikaettevõtete võime iseseisvalt turul tulu teenida kui nende 
ekspordivõimekus (EKI, 2018; Eek, 2018; ME, 2019).  
 
Eesti muusikaettevõtjate ekspordivõimekust pärsib ka puudulik valdkonnasisene koostöö, mis 
on tingitud sellest, et siin pole jõudnud tekkida muusikaettevõtluse struktuuri ega piisavalt 
ettevõtjaid, mis on omakorda seotud puuduliku muusikaettevõtluse alase haridusega (Kõlar, 
2010; ME, 2017; EKI, 2018; ME, 2019). Ka Parts (19.02.2020) toob selle olulise 
arenguvajadusena välja, märkides, et kuigi ME kaudu on olukord paranenud, on hetkel veel 
valdkond killustunud ning koostööst on puudus. Ta leiab, et on baasasjad nagu 
eesmärgistamine ja sihtide seadmine, mis on sõltumata žanrist samad. Samas märgib ta, et 
vahendite leidmine sõltub žanrist. Osades žanrites töötavad tugevad võrgustikud ja 
esindusorganisatsioonid, mille abil on lisaks rahastusele võimalik kontaktide kaudu tekitada 
olulisi võimalusi ning need žanripõhised võrgustikud illustreerivad koostöö tähtsust 
ekspordivõimekuse kasvatamisel (Parts, 19.02.2020). Ka Pööra (26.02.2020) toonitab 
kontaktide olulisust igas majandusvaldkonnas märkides, et muusikasektoris sõltub palju 
sellest, kuhu artiste esinema kutsutakse, mis omakorda oleneb loodud kontaktidest ja 
võrgustikest. Kontaktide puudust näeb ta ka kui ühe võimaliku põhjusena, mis 
finantsvõimekuse kõrval selgitaks väheseid muusikaettevõtjate taotlusi EAS’i 
loomemajanduse meetmele (Pööra, 26.02.2020). 
 
Valdkonnasisene koostöö muusika ekspordi suunal on riigi seisukohalt oluline riigi maine 
kujundamisel. Parts märgib, et ka siinkohal on valdkonna killustatus takistuseks öeldes, et 
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„kollegiaalsust ja missioonitunnet peaks meil olema, et teatud kohtades riigina seljad kokku 
panna ja riiki müüa“ (Parts, 19.02.2020). Sarnaselt leidis Edlom (2019) oma uurimuses, et 
sündmustel, mille kaudu Skandinaavia artistide muusikat ning seeläbi ka regiooni kuvandit 
edendatakse, on palju kasu ühisest kommunikatsioonist ja rahastusest, sest konkurents 
samadele sihtgruppidele ja kontaktidele on suur. Positiivse näitena toob Parts (19.02.2020) 
välja ME valdkonna kontaktsündmustele korraldatud välisdelegatsioone, kuid märgib, et ühist 
missioonitunnet oleks rohkem vaja. Lahendusena näeb ta taoliste neutraalsete institutsioonide 
nagu ME ja EV100 olemasolu, kes žanrite vahelist koostööd korraldaks. 
 
Kultuuripoliitikas nähakse ekspordivõimekuse tõstmisel olulise arengusuunana ka suuremat 
koostööd loomemajanduse ja teiste sektorite vahel. See oli ka üks EAS’i loomemajanduse 
meetme põhieesmärkidest ning algselt oli programmis ka eraldi meede, kus loomemajanduse 
ettevõtjad said teiste sektorite ettevõtjatega ühisprojekte teha. See meede aga suleti, sest „see 
lihtsalt ei töötanud“ (Pööra 26.02.2020). Pööra näeb siin võimalike põhjustena nii seda, et riik 
soovis taolist koostööd noorelt loomemajanduse sektorilt liiga vara kui ka meetme tingimust, 
mille kohaselt tuli osalejatel panustada võrdsete partneritena, kuid loovettevõtjad soovisid 
pakkuda pigem teenust (Pööra, 26.02.2020). Põhjuseks võib olla ka loomemajanduse 
valdkondade piiratud jõudlus, mille tõttu sektorist väljapoole ei jõuta. Kuigi kokkupuude 
külgnevate sektoritega jäi minimaalseks, toimus see siiski tehnoloogia ja haridus sektoritega 
(Pööra, 26.02.2020). Viimase näiteks on ülalmainitud ME ja Georg Otsa nimelise Tallinna 
Muusikakooli muusikaettevõtluse õppekava. 
 
Kokkuvõtlikult on kohaliku kultuuripoliitika seisukohalt valdkonna peamiste arenguvajaduste 
võimalikud lahendused järgmised:  
 
Tabel 1. Kokkuvõte kohalike muusikaettevõtjate arenguvajadustest ja lahendustest 
kultuuripoliitika intervjuude põhjal 
Arenguvajadus Võimalikud lahendused 
Teadmiste ja kompetentsi puudus 1. Muusikaettevõtluse alase hariduse 
pakkumine juba varajasest tasemest  
2. Mentorlus 
3. Ligipääs institutsionaalsele toele 
Piiratud ligipääs mitmekesisele rahastusele 1. Loovettevõtlusalase hariduse pakkumine 
2. Tihedam koostöös sektori ja rahastajate 
vahel paremate lahenduste leidmiseks  
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Info ja statistika süsteemitus 1. Riigi tasandil kinnitatud katusdokument, 
milles on kehtestatud visioon, 
strateegiad ja arengukava. 
Vähene koostöö 1. Suurem koostöö muusikasektori siseselt, 
loomemajanduse valdkonnaüleselt ning 
loomemajanduse väliste sektoritega 
(muusikas eelkõige haridus– ja 
tehnoloogia valdkondadega) 
2. Neutraalne institutsioon, kes koostööd 
korraldab 
 
Kuigi muusikaettevõtlusalase hariduse pakkumisega on muusikaettevõtluse õppekava näol 
alustatud, nähakse, et vastavat haridust tuleks pakkuda juba varasemast tasemest. Lisaks 
tugistruktuuride puudusele (mänedžerid, agentuurid jne) nähakse KuM’i seisukohalt 
arenguvajadusena ka artistide enda teadmisi ja kogemusi, mille juures oleks abiks mentorlus, 
mida ME on rakendanud. Lisaks on muusikaettevõtjatele oluline ligipääs institutsionaalsele 
toele, mida ME mingil määral pakub, kuid mida oleks vaja laiendada. Rahastust puudutavate 
probleemide osas on riiklike toetuste jagamisel oluline arenguvajadus valdkonna eripäradega 
arvestamine ning seda on riigi tasandil ka teadvustatud ja tulevikus plaanitakse koostöös 
sektoriga leida paremaid lahendusi. Rahastust mõjutavad ka kompetentsi ja teadmistega seotud 
arenguvajadused nagu muusikaettevõtjate ettevõtluspädevus ning finantsvõimekus, mis 
takistab muuhulgas ka EAS’i toetusi taotleda ning mida aitaks osaliselt lahendada 
loovettevõtlusalase hariduse pakkumine.  
 
Muusika sektori strateegilise visiooni ja süstemaatilise riikliku toetuse terviklikuks 
arendamiseks on vaja tegeleda ka muusikaalase info ja statistika süsteemse kogumisega. 
Üheks lahenduseks võiks olla riigi tasandil kinnitatud katusdokument, mille alla koonduvate 
rakendusdokumentide hulgas võiks olla ka muusika– ja kultuuriekspordi dokument, sest nagu 
Parts (19.02.2020) märkis peavad dokumendid omavahel seotud olema, et neil „oleks väge“. 
Probleemid  info ja statistika kogumisel pole omased vaid kohalikus muusikaettevõtluses ning 
neid on teadvustatud nii valdkonna kirjanduses kui ka KuM’i ja Euroopa Komisjoni tasandil 
(ME, 2017).  
 
Kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekust aitaks tõsta ka nii valdkonnasisene kui 
loomemajanduse sektori väline koostöö, kuid seda takistavad KuM’i seisukohalt hetkel 
muusikaettevõtjate killustatus ja muusikasektori noorus. Pööra (26.02.2020) näeb, et EAS’i 
loomemajanduse meetme toimel on koostöö loomemajanduse valdkonnasiseselt kasvanud. 
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Loomemajanduse sektori väline koostöö on hetkel Eestis madal, kuid seda on muusika 
valdkonnas tehtud tehnoloogia ja hariduse sektoritega. Lisaks näeb Parts (19.02.2020), et 
muusika ekspordi kaudu riigi maine kujundamisel on oluliseks neutraalse institutsiooni 
kohalolu, kes vastavaid projekte korraldaks. Sellega tegeleb hetkel mingil määral ME, kes 
korraldab olulistele valdkonna kontaktsündmustele delegatsioone, kuid see on jätkuv 
arenguvajadus. Koduturu piiratus on tegur, mida muuta ei saa. Peatükis 1.2. kirjeldasin, kuidas 
piiratud koduturg võib toimida ettevõtete jaoks eksporti motiveeriva tegurina ning mitme 
sihtturuga väikesed ettevõtted on uuringute põhjal ekspordis edukamad, kui ühele turule 
keskendunud. Ülalmainitud arenguvajaduste lahendamise läbi peaks seega olema võimalik 
piiratud koduturg ka kohalike muusikaettevõtjate kasuks pöörata. 
 
Kordagi ei mainita dokumentides ega intervjuudes, et Eesti muusika poleks oma kvaliteedilt 
või tasemelt rahvusvahelisel turul konkurentsivõimeline, vastupidi, kohalikes artistides 
nähakse suurt ekspordipotentsiaali, kuid hetkel on võimekuse kasv ülal mainitud 
arenguvajaduste taga. Seega pole innovatiivsed ja kõrge kvaliteediga tooted eksporti mõjutava 
tegurina kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekuse arendamisel probleemiks, kuid teatud 
määral sõltub siiski edu ning riikliku toetuse saamine ka žanrist, milles tegutsetakse. 
Dokumendianalüüsis ja intervjuudes ei kajastu arenguvajadustena veel ka nišiturgude 
olemasolu ning  tehnoloogiliste arengute läbi oma globaalse tegevuse kontrollimine. 
 
Mainitud arenguvajaduste lahendamisel on KuM oma arengukavas esile toonud ka tugeva 
professionaalse muusikavaldkonna kompetentsikeskuse ja koostöövõrgustiku, mis soodustaks 
„rahvusvaheliste rahastusvõimaluste suurenemise ning rahvusvahelise professionaalse 
kompetentsi Eestisse tuleku“ (KuM 2018: 91). Hetkel tegutseb taolise kompetentsikeskusena 
aktiivselt Eestis muusikaettevõtluse arenduskeskus Music Estonia. Järgnevas peatükis 
kirjeldan kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekust ME vaatenurgast ning analüüsin, 
milliseid võimalikke arengusuundasid ülalmainitud arenguvajadustele ME pakub ning kuidas 
oma eesmärke seni täidetud on. 
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5. EESTI MUUSIKAETTEVÕTJATE EKSPORDIVÕIMEKUST MÕJUTAVAD 
ARENGUVAJADUSED: MUSIC ESTONIA TEGEVUSE JA 
EKSPERTINTERVJUUDE ANALÜÜS 
 
Eelnevas peatükis kaardistatud Eesti muusikaettevõtjate ekspordivõimekust mõjutavaid 
arenguvajadusi ning nende võimalike lahendusi analüüsides selgus, et otseselt või kaudselt 
tegeleb kohaliku muusikasektori ekspordivõimekuse arendamisega Music Estonia MTÜ (ME). 
Käesolevas peatükis kirjeldan ME kui organisatsiooni tegevusi ning analüüsin kohalike 
muusikaettevõtjate ekspordivõimekust ME vaatenurgast. Selleks kasutan andmeid 
dokumentide analüüsist ning intervjuudest eelnevas peatükis mainitud ekspertidega ja ME 
tegevjuhi Virgo Sillamaa, välisprojektide juhi Martiina Putniku ning programmide juhi Marii 
Reimanniga.  
 
5.1. Music Estonia toimimismehhanismid 
 
Kohaliku muusikasektori arengu nimel tegutsevad valdkonnas lisaks ME’le veel ka näiteks 
Eesti Muusikaettevõtluse Arenduskeskus (edaspidi EMAK) ja Eesti Muusika Infokeskus 
(edaspidi EMIK). Viimane keskendub pigem klassikalise ja akadeemilise nüüdismuusika 
valdkonnale ning tegeleb muuhulgas info kogumise ja korrastamisega, nootide ja salvestuste 
vahendamise ning kirjastamisega ja arhiivimaterjalide digiteerimisega ning kättesaadavaks 
tegemisega. Ekspordivõimekuse arendamisega peaks teoorias tegelema ka EMAK, kuid 
reaalsuses ei mängi organisatsioon valdkonnas kuigi aktiivset rolli. Vahemikus 2009–2014 
toimus kohalike muusikaloojate ja ettevõtjate poolt asutatud organisatsioonis tõepoolest 
tegevus, kuid 2014. aastal asutasid organisatsiooni liikmed konkreetsema ekspordistrateegia 
eesmärgiga Music Estonia (Mölder, 2018). ME tegevjuht Virgo Sillamaa (20.12.2019) sõnul 
pole EMAK reaalsuses muusikaettevõtlusele orienteeritud, sest neil puudub „igasugune 
kokkupuude ettevõtetega“ ning kuigi algusaegadel viidi läbi olulisi koolitusi ja toetati  TMW 
arendust, pole nad „pärast EAS’i toetuse kaotamist ME’le“ aktiivselt tegutsenud. EMAK’i 
aktiivse rolli taandumist kinnitab ka Pööra (26.02.2020), märkides, et organisatsioonil pole 
õnnestunud EAS’i loomemajanduse tugistruktuuride meetme taotlusvoorudes edukat projekti 
esitada ja toetust saada ning viimases voorus ei osaletudki. Pööra (26.02.2020) lisab, et EAS’is 
ei lähtuta loogikast, et vaid üks taotleja valdkonnast peab toetuse saama ning toetust saavad 
kõik tugevad taotlused. Tema sõnul saab toetust projekt, mille taotluses on eesmärgid paigas 
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ning mille tulemusi on võimalik ka ette näha. Muu hulgas ka sel põhjusel olen otsustanud töös 
uurida ME tegevust. 
 
Edukate projektitaotluste alusel on ME EAS’i loomemajanduse tugistruktuuride arendamise 
meetme kaudu saanud toetust: 2015 juuli – 2017 mai 428 000 eurot; 2017 mai – 2019 aprill 
375 000 eurot. ME omafinantseering koosneb peamiselt osalustasudest, mis laekuvad 
välisdelegatsioonides ja arenguprogrammides osalejatelt (Sillamaa, 20.12.2019). Pööra hindab 
EAS’i seisukohalt ME tööd positiivselt ning kirjeldab loomemajanduse valdkonna 
arenduskeskuseid kui EAS’i „käepikendusi“. Kuigi EAS korraldab erinevate sektorite 
esindajatele seminare on EAS pigem suunatud tööstusettevõtetele ning seetõttu on koostöö 
arenduskeskustega eriti oluline (Pööra, 26.02.2020). Kuigi EAS ootab alles ME projektide 
lõplikke tulemusi, on Pööra (26.02.2020) sõnul nende projektides püstitatud eesmärgid alati 
ületatud ning ME vahearuannetega on rahule jäädud. ERFi rahastatud loomemajanduse meede 
kestis perioodil 2014-2020 ning hetkel pole teada, kas loomemajanduse toetused sh 
arenduskeskuste tegevuseks jätkuvad. Pööra (26.02.2020) sõnul sõltub see nii EL’i kui riigi 
prioriteetidest, kuid loodab, et loomemajanduse meetmed jätkuvad ka tulevikus.  
 
ERFi taotluse eelduste kohaselt on ME tegevuse üheks fookuseks ekspordivõimekuse kasv. 
Kusjuures, otsese muusikaekspordiga ühing ei tegele, vaid tegutseb sarnaselt teiste Euroopa 
muusikasektori arendusorganisatsioonidele kaudse sekkumisloogika alusel. ME tegutseb selle 
nimel, et luua tingimused, et muusikaettevõtjad (sh artistid, mänedžerid, agentuurid, 
produtsendid, festivalikorraldajad jt) oleksid varustatud vajalike kontaktide ja teadmistega, et 
nad suudaksid tulemuslikumalt ise oma ettevõtlust arendada ja rahvusvahelistele turgudele 
jõuda (EAS, 2018: 4; ME, 2019: 15). Teisisõnu ei osale muusikaettevõtluse 
arendusorganisatsioonid ise „aktiivselt muusikaekspordi väärtusahelas, vaid mõjutavad seda 
kaudselt, läbi toetussüsteemide ja tugiprogrammide“ (ME, 2019: 15). 
 
Ülalmainitud eesmärkide teostamiseks pakub ME sektorile erinevaid teenuseid ja 
arenguprogramme, mille hulka kuuluvad näiteks töö osalejate ekspordiplaanide vm materjalide 
ja vajadustega ning erinevad võrgustiku loomise formaadid kureeritud kohtumiste ja 
strateegiliselt oluliste väliskohtumiste korraldamise näol. Lisaks organiseerib ME 
delegatsioone rahvusvahelistele sündmustele ning esitlusfestivalidele, millel on muuhulgas 
oluline roll ka eelmainitud kontaktvõrgustike loomises (ME, 2017). Koordineeritakse ka 
praktikaprogramme noortele muusikaettevõtluset huvitatud inimestele ning alates 2019. aastast 
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toimub ME ja Georg Otsa nimelise Tallinna Muusikakooli koostöös muusikaettevõtluse 
õppekava, mida peatükis 4.2.1. ka kirjeldasin. ME teenuseid on kasutanud enamik hetkel 
ekspordi suunal aktiivselt tegutsevatest kohalikest muusikaettevõtjatest, kelle seas Maarja 
Nuut, Trad.Attack!, Mari Kalkun, NOËP, Kadri Voorand ja Estonian Voices. Erinevalt 
paljudest teistest sarnastest organisatsioonidest Euroopas, ei täida ME toetusfondi rolli, mida 
organisatsioon peab ka üheks oma arenguvajaduseks, mida on kavas pikemas perspektiivis 
muuta (ME, 2019).  
 
Lisaks EAS’i toetusele, saab ME suures osas oma tegevuseks toetust otse KuM’i poolt 
jagatavast tegevustoetusest. Toimides tugistruktuurina muusika valdkonnas tegutsevatele 
ettevõtjatele on KuMi’ poolt ME’le eraldatud aastas 30 000 eurot tegevustoetust vahemikus 
2015-2018. 2019. aastal kasvas toetus 105 000 euroni ning seda osaliselt ERF’i toetuse 
lõppemise tõttu (Sillamaa, 20.12.2019). Seni toimib organisatsioon valdavalt siiski 
projektipõhise rahastusega, mis ei luba pikemalt tegevusi ette planeerida ning Sillamaa 
(20.12.2019) ütleb, et projektide puhul tuleb ME’l oma strateegilist nägemust kohandada  
parajasti saadaval olevate rahastusvõimalustega on. Sama kinnitavad ka intervjuud ME 
programmide juhi Marii Reimanni (18.12.19) ning välisprojektide juhi Martiina Putnikuga 
(18.12.2019), kus mõlemad mainisid, et kõik ME tegevused sõltuvad sellest, milliste 
rahastuspõhimõtetega ja iseloomuga projektid hetkel eksisteerivad. See  piirab ME võimekust 
oma tegevusi pikaajaliselt planeerida. 
 
Tänaseks on siiski olukord paranenud ning projektipõhisest rahastusest tingitud ebakindlus, 
mis organisatsiooni jätkusuutlikkusele eelnevalt suureks ohuks ja nõrkuseks oli, on ületatud, 
sest lisaks KuM’i toetusele, on ME’l tänaseks ka hea partner, kes neile sildfinantseerimist 
pakub (Sillamaa, 20.12.2019). Tulevikus loodetakse tegevustoetuse kasvule Tänaseks katab 
toetus organisatsioonilise üldise võimekusega seotud kulud, kuid sellest pole võimalik katta 
olulisi tegevusi nagu valdkonna kommunikatsioon, mida ei kata ka projektid, kuid Sillamaa ei 
näe, et see praeguse koalitsiooni ja poliitilise kliima juures realistlik on. 
 
Üheks põhjuseks KuM’i tegevustoetuse saamisel on ME eesmärk lahendada eelnevas 
peatükis  käsitletud valdkonna enimmainitud arenguvajadust ehk kompetentsi ja teadmiste 
puudust.  Lisaks sellele täidab ME KuM’i arengukavas väljatoodud välismaiste spetsialistide 
kaasamise eesmärki, pakkudes erinevaid muusikaettevõtlust ja eksporti edendavaid ja 
arendavaid programme, mida peagi lähemalt kirjeldan. KuM’i hea tava on valdkonda sisuliselt 
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ja kunstiliselt mitte sekkuda, vaid luua peamiselt rahastamise kaudu võimalusi sektori 
spetsialistidele ise tegutsemiseks. KuM’i muusikanõunik Madli–Liis Parts (19.02.2020) ütleb 
et nagu ka ülejäänud tegevustoestuse saajad, on ME teatud osas poliitiliste otsuste elluviija. 
Tegevustoetuse kaudu soovib KuM ME’le tagada teatud baastegevuste korraldamise ning 
konkreetsetes projektides kokkuleppeid pole. Selle kaudu soovib KuM oma võimaluste piires 
olla võimalikult „paindlik“ ja „mänguline“ ning arvestada muusikaettevõtluse kiiresti 
muutuvate tingimuste ja võimalustega (Parts, 19.02.2020). 
 
Lisaks tegevustoetusele ja EAS’i projektidele on ME toetust saanud ka KulKa’st ning KuM’i 
taotlusvoorust „Eesti Kultuur Maailmas“, mille eesmärgiks on aidata kaasa Eesti 
tutvustamisele, kultuuridiplomaatia edendamisele ja Eesti kultuuri rahvusvahelistumisele 
väljaspool Eestit. KuM’i toetusi kasutabki ME suures osas valdkonna kontaktsündmustele 
delegatsioonide korraldamisel, mis täidavad nii kohaliku muusika ekspordi kui ka riigi 
mainekujundamise funktsiooni. Kultuuripoliitika seisukohalt on Eesti esindamine 
rahvusvahelistel valdkonna sündmustel oluline ning Partsi (19.02.2020) hinnangul on ME’l 
vajalikud kogemused ja „lai rahvusvaheline võrgustik“, et taolisi delegatsioone korraldada.  
KuM mõistab, et riigi kuvandi kujundamisel läbi muusika ekspordi on oluline ühiste võrgustike 
ja rahastuse suunamine samadele sihtgruppidele ja kontaktidele nagu ka peatükis 1.1.4. Edlomi 
(2019) uuringu näitel kirjeldasin. 
 
Kuigi suuresti on KuM’i poliitilised instrumendid seotud rahastusega, ei seisne koostöö ME’ga 
vaid selles. ME on kutsutud kaasa rääkima uuringutes (eelmainitud EKI loomemajanduse 
olukorra uuring), aruteludes, ümarlaudadel jne. Sillamaa (20.12.2019) lisab, et kuigi 
ministeerium püüab valdkonna toimimisel ja arengul muu hulgas ka ME kaudu „silma peal 
hoida“, pole seni koostöö valdkonna terviklikuks arendamiseks piisavalt strateegiline olnud 
ning see võiks tulevikus suureneda. Samas tunnistab ta KuM’i piiratud võimekust pikaajaliselt 
planeerida peegeldades ka eelnevalt Partsi (19.02.2020) poolt kirjeldatud olukorda, kus KuM’i 
võimalused on valdkonna rahastust ja strateegiat puudutavate arenguvajaduste lahendamiseks 
riigieelarve lühikese kinnitusperioodi tõttu piiratud. 
 
Mõtete vahetamine toimub mõlemapoolselt ning pidev vastastikune infovahetus ja 
konsulteerimine on KuM’i jaoks oluline side valdkonnaga ning ME jaoks side poliitiliste 
otsustajatega (Part, 19.02.2020). Sisulist koostööd ME, Partsi ning ka KuM’i 
loomemajandusnõuniku Anu Majaga ühiste arutluste kaudu on tehtud ka selle nimel, et 
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konkreetsed projektid saaksid rahastamiskõlblikuks ja teostatavaks. Taolise koostöö 
toimumine peegeldab ka Nielseni (2003) ideed valdkonna professionaalide kaasamisest 
kultuuripoliitiliste otsuste tegemisse. Kokkuvõtlikult seisneb ME ja KuM’i koostöö 
vastastikuses infovahetuses ning tegevustoetuse kaudu poliitiliste otsuste elluviimises ja 
rahvusvahelistel valdkonna sündmustel riigi esindamises. Kuigi nii KuM’i kui ME hinnangul 
on nii koostöö kulgenud õiges suunas, on vajadus selle kasvamiseks tulevikus. 
 
5.2. Eesti muusikaettevõtjate ekspordivõimekust mõjutavad arenguvajadused ME 
seisukohalt ja ME roll ekspordivõimekuse arendamisel 
 
Eelnevas peatükis kaardistasin nii ME kui riiklike dokumentide analüüsi põhjal peamised 
kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekust puudutavad arenguvajadused. Järgnevalt 
toetan dokumentide analüüsi ME intervjuudega ning kaardistan, millised on peamised Eesti 
muusikaettevõtjate ekspordivõimekust pärssivad tegurid ME seisukohalt ning analüüsin 
arenduskeskuse rolli ekspordivõimekuse arendamisel.  
 
5.2.1. Teadmiste ja kompetentsi puudus  
 
Sarnaselt dokumentide analüüsile, mainiti ka ME ekspertintervjuudes kõige rohkem teadmiste 
ja kompetentsidega seotud puudusi. Ühe olulise puudusena ilmnes kõigis ME intervjuudes 
artistide enda teadmised. Sama mainis oma intervjuus korduvalt ka Parts. See puudus viib 
omakorda olukorrani, kus ei osata, kas ekspordist kui võimalusest üldse mõelda või teadmatuse 
tõttu oma eesmärke ja vajadusi sõnastada (Putnik, 18.12.19; Reimann, 18.12.19; Sillamaa, 
20.12.19). Sillamaa (20.12.19) ütleb, et kuigi ekspordi suunal tegutsevate Eesti artistide 
võimekus on kasvanud, on noori ekspordist huvitunud tegijaid vähe ning paljud on passiivsed.  
Nii Reimann (18.12.2019) kui Sillamaa (20.12.2019) mainivad, et esimene takistus, mis 
ekspordi suunal tekib on seotud nii artistide kui ka tugistruktuuride (mänedžerid jt artisti 
karjääri arendavad osapooled) teadmiste puudumisega sellest, kuidas muusikaettevõtlus 
toimib, millised rollid selles tegutsevad, kelle abi, mingis konkreetses ekspordi faasis vaja on 
ning, mis  on nende enda kohustused ja võimalused. See viib omakorda enesekindluse 
puudumiseni. Ka Putnik (18.12.2019) kinnitab, et muusikaettevõtjal peab olema idee sellest, 
mis suunas liikuma hakatakse. Muusikaettevõtjate teadmatus mõjutab ka ME tööd ning nii 
Reimann kui Sillamaa toovad välja, et selleks, et ME poolt pakutavad programmid vastaksid 
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kõige paremini muusikaettevõtjate vajadustele, on vajalik, et ettevõtjad oskaksid oma vajadusi 
ja eesmärke sõnastada. Reimanni (18.12.2019) sõnul on ME eesmärgiks pidevalt mõelda, 
kuidas kõige tõhusamalt koguda infot, mille põhjal oleks võimalik arendada parimat tuge 
pakkuvaid „rätsepprogramme“. 
 
Teadmiste arendamiseks on ME pakkunud programmi BUUSTER, mis oli suunatud juba 
tegutsevatele muusikaettevõtjatele, eeskätt mänedžeridele, kuid kohalikust olukorrast lähtuvalt 
ka DIY artistidele, kel oli vaatamata valdkonnas tegutsemisele teadmistes puudusi. Reimanni 
(18.12.2019) sõnul loodi BUUSTER arvestades kohalike muusikaettevõtjate vajadusi, mis 
pideva suhtluse kaudu ME’ni jõudnud olid. Programmi jaoks töötati välja muusikaettevõtluse 
toimimist ja olulisemaid rolle puudutavad teemaplokid, mille omandamise kaudu jõudsid 
osalejad strateegiliste plaanide ja eesmärkide seadmiseni. Tagasiside oli Reimanni 
(18.12.2019) sõnul positiivne ning öeldi, et programmi kaudu saadi soovitud täiendavaid 
teadmisi muusikaettevõtlusest ja selle erinevatest osapooltest. Seni on programm toimunud ühe 
korra, kuid võimalusel plaanitakse on seda korrata.  
 
On juba ilmnenud, et teadmiste ja oskuste puudust on seni mõjutanud muusikaettevõtlusalase 
hariduse puudumine. Selle esmase lahendusena pakkus ME mitmeid aastaid 
praktikaprogrammi INTRO, milles said osaleda muusikatööstuse administratiivsest tööst 
huvitatud noored. Programmi eesmärgiks oli luua võimalusi koostööks praktikantide ja 
muusikaettevõtjate vahel, et reageerida ka ME dokumendianalüüsis mainitud 
arenguvajadustele, mis puudutavad valdkonna spetsialistide arengut ning muusikaettevõtjate 
oskusi ja võimalusi kaasata kompetentset tööjõudu ja professionaalseid abilisi praktikantide 
näol.  Kui INTRO 2017. aasta suvel alustas, polnud Eestis võimalik muusikaettevõtlust õppida, 
olles seega esmane võimalus valdkonnas juhendatud praktika vormis kogemusi ja teadmisi 
saada. Programmi positiivse tulemusena võib Reimanni (18.12.2019) sõnul pidada seda, et 
enamik osalejatest on jäänud moel või teisel valdkonda töötama. Alates 2019. aasta kevadest 
programmi ei toimu, kuid sama formaati plaanitakse tulevikus ka jätkata. Osaliselt on selle 
põhjuseks see, et 2019. aasta maist detsembrini juhtis ME Loov Euroopa rahastud Music 
Moves Europe’i Music Moves Interns (MMI) nimelist rahvusvahelist praktikaprogrammi. 
MMI kaudu on siinsed noored muusikaettevõtluse spetsialistid sooritanud praktikaid Euroopa 
muusikaettevõtete juures ning ME on ise koordineerinud praktikante välismaalt.  
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Teine oluline areng, millest on osaliselt tingitud ka INTRO hetkeline paus, on peatükis 4. 
mainitud ME ja Georg Otsa nimelise Tallinna Muusikakooli koostöös 2019. aasta sügisest 
avatud muusikaettevõtluse spetsialisti õppekava. Taolise võimaluse avanemise olulisust 
näitab ka suur nõudlus õppekohtadele – 15 kohale laekus ligi 100 taotlust. Reimanni 
(18.12.2019) sõnul eelistati sel korral kandidaate, kes juba muusikaettevõtlusega aktiivsemalt 
tegelenud olid, et anda neile võimalus täiendada puudulikke teadmisi valdkonnast, kus nad juba 
tegutsevad. Vähema kogemusega huvilisi plaanitakse vastu võtta tulevastel aastatel. Sarnaselt 
BUUSTER programmile arendati õppekava jaoks välja olulisemad valdkonna teemaplokid, 
mis aitaksid muusikaettevõtlust ja selle väärtusahelat paremini mõista. Loenguid ja seminare 
viivad läbi kohalikud praktikud. Reimanni (18.12.2019) sõnul on see olnud heaks 
õppeprotsessiks kõigile ning praktikutele andis see võimaluse oma tööd ja tegevust mõtestada 
ning ka oma teadmisi vajadusel täiendada. Ka Parts (19.02.2020) sõnul uus õppekava oluline 
samm muusikaettevõtjate ekspordivõimekuse teadliku arendamise suunas. Pilootaasta lõpus on 
plaanis koguda õpilastelt põhjalik tagasiside, mille analüüs aitab ME’l õppekava arendada. 
Kokkuvõtlikult on seega uue õppekava eesmärgiks lahendada arenguvajadusi, mis 
muusikatööstuse alaste teadmiste ja kompetentsi omandamise ja arendamise võimaluste 
puudumisega seotud on. Samas märgib Reimann (18.12.2019), et teadlikkuse suurenemine on 
tekitanud ka omamoodi ekspordi tõrke, sest ollakse teadlikud ekspordi protsessi keerukusest 
ning enesekindlust, järjepidevust ja elevust on selles osas vähemaks jäänud. Taoline 
ekspordiambitsioonide nõrgenemine on mõjutatud ka piiratud rahastusest, mida kirjeldan 
lähemalt järgmises alapeatükis.  
 
Kõigis ME intervjuudes toodi ekspordivõimekust mõjutava üliolulise tegurina eraldi välja 
kontaktivõrgustike loomise oskus, mis on omakorda mõjutatud just kompetentside ja oskuste 
puudumisest. Putnik (18.12.2019) kirjeldab, et tänu digipöördele on tekkinud võimalused jõuda 
kodupublikust oluliselt suurema kuulajaskonnani ning tugeva strateegilise võrgustumise kaudu 
võib eksport saada tõuke küllaltki lihtsalt. Selleks on muusikaettevõtjate jaoks oluline luua häid 
rahvusvahelisi kontakte, mis on Putniku sõnul ülimaks väärtuseks, sest need inimesed tunnevad 
oma turgusid kõige paremini. Ta mainib ka, et kontakte ei pea tingimata olema palju, vaid 
pigem on oluline arendada enda karjääri jaoks konkreetseid strateegiad, et õiged kontaktid 
tuvastada. See eeldab aga eneseanalüüsi ja brändingu oskust ning muusikaettevõtluse 
toimimise ja osapoolte tundmist. Reimann (18.12.2019) kirjeldab, et artisti ja teda ümbritseva 
tiimi oskus brändi sõnastada ja selle põhjal end positsioneerida, on olulised selleks, et oma 
võimalusi optimeerida ja suurendada. Kui hakatakse strateegiliselt kontakte otsima ja 
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inimestega suhtlema, tuleb osata end artistina võimalikult lihtsalt ja köitvalt sõnastada ning ka 
visuaalne identiteet peab brändi peegeldama. Oluline on selle juures ka ingliskeelse kodulehe 
olemasolu. Ta toob näitena artistid nagu Kerli Kõiv ja Tommy Cash, kellel on osaliselt tänu 
oma tugevale brändile õnnestunud edukalt eksportida. Seega on enne kontaktivõrgustike 
kasvatamist oluline osata sõnastada oma positsioon ning eesmärgid, mida kontaktide kaudu 
saavutada. 
 
Lisaks praktika– ja haridusprogrammidele, on ME välja arendanud rahvusvaheliste mentorite 
võrgustiku, mis on suunatud juba valdkonnas tegutsevatele muusikaettevõtjatele. Mentorlus on 
teadmiste ja kompetentsi arenguvajaduste lahendamisel oluline nii valdkonna kirjanduse kui 
KuM’i hinnangul (vt peatükk 1.1.2. ja 4.2.1.). Putnik (18.12.2019) toob esile, et kohalike 
muusikaettevõtjate DIY tegutsemine pole võimaldanud neil omandada strateegiliseks 
ekspordiks olulisi teadmisi ning selleks on ME’s olulisel kohal mentorlus. Nii Putniku kui 
Reimanni (18.12.2019) sõnul, kes tegutsevad mõlemad ka kohalike ekspordiambitsiooniga 
artistide mänedžeridena, on  mentorluse järele muusikaettevõtjate enda poolt suur nõudlus. ME 
esmane mentorlusprogramm kandis nime VOLÜÜM ja oli suunatud pigem DIY artistidele, 
kuid ka artist–mänedžer meeskondadele, kes olid võtnud suuna ekspordile ning kes selles osas 
välismentorite abi vajasid. ME näeb, et mentorlus peab toimima võimalikult individuaalse 
lähenemise kaudu ning pärast mitmeid VOLÜÜM’e on ME jõudnud järeldusele, et 
mentorlusprogrammid ei pea tingimata toimuma kindlas faasis, vaid pigem võiks see toimuda 
pikema aja jooksul vajaduspõhiselt (Reimann, 18.12.2019). Lisaks soovitakse tulevikus 
pakkuda mentorlust aina enam ettevõtete–, mitte artistipõhiselt nagu VOLÜÜM’is, et arendada 
muusikaettevõtete ekspordivõimekust, kes artistide jaoks vajalikke võrgustikke ja 
infrastruktuuri loovad (Putnik, 18.12.2019; Reimann, 18.12.2019). 2020. aastal käivituva, juba 
tegutsevatele muusikaettevõtetele suunatud ekspordivõimendi AMP raames soovitaksegi 
mentorlusega kirjeldatud formaadis jätkata. 15-kuulise programmi eesmärk on viia osalejad 
ekspordivõimekuse suunal uute arenguteni, kaasates programmi ajaks ettevõtete töösse 
pikaajalise rahvusvahelise kogemusega välismentoreid ja teisi valdkonna spetsialiste, et 
programmi jooksul koostatud ekspordiplaan ellu viia. Ekspordivõimekuse arendamise fookuse 
asetamist ettevõtetele põhjendab Putnik (18.12.2019) sellega, et kuigi koduturul on DIY 
artistina võimalik edukalt tegutseda, on ekspordisuunal vaja oluliselt suuremat tiimi ja rohkem 
nii rahalist kui aja ressurssi ning viimast peaksid artistid, eriti need, kes ka ise oma muusikat 
loovad, saama kasutada eelkõige loometööks. 
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Lisaks mentrolusprogrammidele, tegeleb ME kontaktide ja võrgustike arendamisega ka 
välisprojektide kaudu. Välisprojektide juhi Martiina Putniku sõnul hõlmab tema töö eelkõige 
koostööprojekte rahvusvaheliste partneritega ning delegatsioonide organiseerimist 
rahvusvahelistele esitlusfestivalidele ja valdkonna messidele. Reimanni sõnul on ekspordi 
suunal tegutsemisel lisaks vajalike teadmiste omandamisele oluline alustada valdkonna 
sündmuste külastamisest ja inimestega tutvumisest. Võrgustike loomise eesmärgiks on uutele 
turgudele jõudmine, mille valikul soovitavad nii Putnik kui Reimann lähtuda olemasolevatest 
kontaktidest, mille ümber edasist strateegiat looma hakata. Putnik lisab, et tihti öeldakse, et kui 
soovid mingil turul tegutseda, tuleb sinna kolida, kuid piisab ka tugevate kontaktide 
olemasolust, kes turgu hästi tunnetavad. 
 
Esitlusfesitvalide olulisus ekspordivõimekuse arenduses ilmes ka peatükis 2., kuid nendel 
osalemine iseenesest edu ei taga. Putnik kirjeldab, et vahel juhtub ka seda, et esitlusfestivalidelt 
oodatud väärtus kontaktide ja võimaluste näol ei realiseeru. Osaliselt on see seotud valdkonna 
üldise etteaimamatusega, kuid sellega seonduvaid riske on võimalik siiski hea strateegia puhul 
maandada. Putnik (18.12.2019) kirjeldab, et tihti võib oodatud edu jääda puuduliku 
ettevalmistuse ja turunduse taha ning artisti strateegias peaks olulisel kohal olema eesmärk 
jõuda teatud väljaannete kajastusteni, mis enne festivalidel osalemist nende profiili võimalikele 
kontaktidele nähtavamaks teeks. Seda mõtet peegeldab oma intervjuud ka Parts (19.02.2020), 
kes ütleb, et esitlusfestivalidel lihtsalt osalemisest on vaja vaadata kaugemale ning mõtestada, 
milliseid tulemusi see kogemus tuua võiks ning kuidas enda poolt selleks võimalikult palju ette 
valmistuda. Putnik mainib, et kui esialgu pole võimalust ise välissündmustele minna, on Eestis 
võimalus külastada esitlusfestivali TMW, mille raames saabuvad olulised kontaktid siia ning 
põhjaliku ettevalmistuse korral on sealgi võimalik kontakte luua. Lisaks aitavad kontakte luua 
ka teised ME välisprojektid. Ühe näitena eelnevatest toob Putnik (18.12.2019) esile Eesti ja 
Soome koostöö Finest Sound, mille raames loodi võrgustikke Jaapanis. Tänaseks on projekti 
raames saadud kontaktide kaudu Jaapani turul koostöö võimalusi leidnud näiteks Sander 
Mölder ja Bert Prikenfeld (Putnik 18.12.2019).  
 
ME korraldatud delegatsioonid esitlusfestivalidele on toonud positiivseid tulemusi, kuid 
siinkohal mängib ekspordi edukuses rolli ka žanr. Putnik toob võrdluseks indie ja 
popmuusikale suunatud Eurosonic Noorderslag festivali Hollandis ning maailmamuusika 
messi WOMEX. ME on delegatsioone korraldanud mõlemale ning kogemuse põhjal tundub 
Putnikule, et WOMEX’ilt on lihtsam positiivseid näiteid ja tagasisidet tuua, sest žanrid, millele 
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sündmused suunatud on, on erinevad. Vesteldes WOMEX’i järgselt ühe Kanada 
muusikaettevõtjaga, oli viimane välja toonud, et Eesti folgi artistide konkurentsieelis seisneb 
selles, et neil on lihtsam eristuda ja esile tõusta, sest Eesti folkmuusika on oma olemuselt eriline 
(Putnik, 18.12.2019). Indie ja pop artistide puhul puudub spetsiifiline erisus, sest need žanrid 
on üle maailma samasugused. See peegeldab ka eelnevas peatükis mainitud Pööra (26.02.2020) 
tunnetust, et nišiartistidel on kergem ekspordi suunal edu saavutada. Lisaks külastavad 
WOMEX’it konkreetse valdkonna artistid, muusikaorganisatsioonid ja ettevõtted, mis 
soodustab koostöövõimaluste tekkimist. 
 
Kontaktivõrgustike loomise olulisus peegeldab kohaliku muusikaettevõtluse üldiseid 
arenguvõimalusi. Nagu Parts oma intervjuus mainis on esmalt oluline mõelda, millised on Eesti 
muusikaettevõtjate spetsiifilised vajadused ja võimalused ning eesmärgiks pole tingimata vaja 
seada võimsaid kohalikke plaadifirmasid, vaid pigem luua tugevaid rahvusvahelisi 
kontaktivõrgustikke. Ka Sillamaa (20.12.2019) ei pea kohaliku koduturu suurust ja 
muusikaettevõtluse arengutaset arvestades tõenäoliseks, et Eesti hakkaks omama 
rahvusvahelise haardega plaadifirmasid. Ta näeb, et sarnaselt Islandile ei teki siia 
muusikatööstust, vaid pigem tuleks luua võrgustikke olulistele turgudele. Islandi näitel 
väljendub võrgustike olulisus muusikaettevõtluses pika traditsiooniga tugevates koostöösuhtes 
Londoni muusikatööstusega (Sillamaa, 20.12.2019). Eestis aga puuduvad rahvusvaheliselt 
hästi võrgustunud tugistruktuurid ning olemasolevad kontaktid pole piisavalt küpsed ja ühine 
koostöökogemus on väike ning uutele turgudele jõudmine võtab kauem aega 
(Reimann,18.12.2019). Seega, on veelgi olulisem, et kohalikud muusikaettevõtjad oskaksid 
leida ja luua olulisi rahvusvahelisi kontakte, kellega koostöös Eesti muusika eksporti arendada. 
 
ME peab ka ise oma tegevuses arvestama kohalike võimalustega ning Reimann (18.12.2019) 
ütleb, et kuigi inspiratsiooni mõttes on hea vaadata, mida tehakse sarnastes organisatsioonides 
näiteks Norras ja Soomes, tuleb aru saada, millises arengujärgus kohalik muusikaettevõtlus ja 
selle võimekus on ning, milliseid arendustegevusi on siin tarvis. Vaatamata ME juba 
eksisteerivale kontaktide võrgustikule, näeb Sillamaa (20.12.2019) vajadust seda pidevalt ja 
pikaajaliselt arendada ning tunnistab, et võrreldes Islandiga on ME kontaktibaas nõrgem. 
Samas näeb ta, et muusikaettevõtjate enda, ME, TMW ja kohaliku kultuuripoliitika ühismõjul 
saavutatud ekspordi edulood avavad aina enam uksi ning arendavad rahvusvahelisi kontakte, 
mis kasvatavad kogu kohaliku muusikaettevõtluse ekspordivõimekust. 
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5.2.2. Piiratud ligipääs mitmekesistele rahastusvõimalustele 
 
Nagu  peatükis 1.1.2. ilmnes, puudub loovettevõtjatel tihti ligipääs mitmekesistele 
rahastusvõimalustele eriti ettevõtte alg– ja kasvufaasis (Wallis, 2001) ning sama kinnitavad ka 
ME eksperdiintervjuudest ja dokumendianalüüsist kogutud andmed.  
 
Sillamaa (20.12.2019) sõnul on olemasolev kohalik toetussüsteem muusikaekspordi 
arendamisele „küllalti jäik ja mitte väga sobiv“. Ta toob esile KuM’i kaudu toetusi jagavad 
KulKa ja Eesti Kultuur Maailmas fondi; EAÜ Eesti Muusika Eksporditoetuse ning EAS’i 
loomemajanduse meetme ning leiab, et „on terve hulk vajadusi, mida ükski fond või 
toetusprogramm tegelikult ei teeninda“ (Sillamaa, 20.12.2019). EAÜ toetust peab ta kõige 
paindlikumaks, kuid sealsed vahendid on väga piiratud. KuM’i toetuste puhul näeb ta sarnaselt, 
et kuigi ekspordi algusfaasides, kus taotletud summad on väiksemad, on võimalus näiteks 
esitlusfestivalide külastamiseks rahastust saada, lõppevad toetused järgmisteks etappideks, kus 
ka artisti karjääri strateegiliseks arendamiseks rahastusvajadused summaarselt suurenevad. ME 
hinnangul on hetkel puudus keskmise astme toetusest artistidele, kes on juba koduturul 
mainekas, kuid kes ekspordi kontekstis on alles investeeringu faasis ning iseseisvalt 
välisturgudel toimida ei suuda. „Meil on tunne, et kui artist on Eestis juba mainekas, siis 
nähakse, et ta on juba piisavalt kaugele jõudnud ning peaks ise toime tulema ja teda ei pea 
enam toetama“ (Sillamaa, 20.12.2019). Sama kinnitab ka Reimann (18.12.2019), öeldes, et 
paljudes riikides on välisturgudele minekuks toetusprogramme rohkem ning kuigi ka Eestis on 
selleks võimalusi, sõltub toetuste saamine palju artisti profiilist ja žanrist. Sarnaselt leiab 
Sillamaa (20.12.2019), et kuigi ühelt poolt pole KulKa enam niivõrd klassikalise muusika 
keskne, on seal selgelt žanri kalle. Hetkel on need väited tunnetuslikud, kuid ME’l on huvi 
olukorda tulevikus lähemalt uurida ja ka numbritest välja tuua. Putnik (18.12.2019) lisab, et 
muusikaettevõtjate ekspordiambitsioon pidurdub vastavalt nende finantsilistele võimalustele 
ning on täheldanud, et mida rohkem on võimalusi rahaliselt toetada kontaktsündmustel 
osalemist, seda rohkem seda tahetakse teha. 
 
Lisaks toetustele näeb Sillamaa (20.12.2019) suure probleemina ka loomemajanduse 
ettevõtetele paindlike tingimustega laenuvõimaluste puudust öeldes, et kommertspangad ei 
teeninda mikroettevõtjaid valdkonnas nagu loomemajandus, mida laenuandjad ei mõista. See 
peegeldab loomemajanduse eripäradest ja muusikaettevõtluse keerulisest väärtusahelast ja 
tulude tekkimise loogikast tingitud probleeme, mis on tõrkeks ka investeeringute toomisel 
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valdkonda. Investeeringut pidurdavad Sillamaa sõnul täielikult muusikaettevõtluse pikaajalise, 
kõrge riski ja keerulise iseloomu taha. „Globaalne turg ja sektor muutuvad nii kohutava 
kiirusega, et keegi oma riske kalkuleeriv investori ei taha raha sinna panna“ (Sillamaa, 
20.12.2019). Investeerimiskõlbuliku  muusikaettevõtluseni jõudmist peab Sillamaa 
pikaajaliseks väljakutseks. 
 
Sillamaa (20.12.2019) sõnul puudub Eestis ka filantroopia traditsioon ning kohalik 
maksusüsteem ei soodusta annetuste tegemist. Ettevõtted soovivad teha pigem pragmaatilise 
iseloomuga turunduslikku koostööd sponsorluse raames. Annetaja seisukohalt pole 
muusikaettevõtluse mõistmine niivõrd oluline ja pigem on vajalik osata rääkida Eesti artistide 
ekspordi edu olulisusest sel viisil, et annetajad (sh ettevõtted) näeksid selle sotsiaalset väärtust 
ning huvituksid Eesti artistide nägemisest maailma lavadel. Siiski põhjustab sektori 
väärtusahela mitte mõistmine ka siinkohal tõrkeid ning Sillamaa (20.12.2019) selgitab, et 
inimesed ei pruugi näha põhjust toetamiseks, sest neile võib jääda mulje, et kui artistil läheb 
Eestis hästi, peaks neil olema võimekus ise ka välisturgudel hakkama saada.  
 
Nende arenguvajaduste lahendamiseks on erinevaid võimalusi. Sildfinantseerimise võimaluste 
puudumiseks on Euroopa Investeerimisfondi poolt loodud garantiimehhanism 
loomemajanduse valdkonnas, mis tagab riskide maandamiseks laenuandjale kõrge protsendi 
ulatuses kahjude kompenseerimise ning Sillamaa loodab, et selle tagajärjel hakkavad 
krediidiasutused  loovettevõtjatele pakkuma krediiti soodsa intressiga. Euroopas on sellega 
seotud üheksa riiki ning Eestist on seni ainsana garantiimehhanismiga hiljuti liitunud Finora 
Capital, kes on ka ME partner sildfinantseerimisel. ME osalus Finora Capitali liitumisel 
investeeringufondiga seisneb selles, et initsiatiiv tuli Sillamaa poolt, kes osapooled kokku viis 
(Sillamaa, 20.12.2019). Kuigi siinsed kommertspangad pole võimalusest endiselt huvitatud, on 
Finora Capitali liitumine mehhanismiga oluline samm muusika– ja teiste loovettevõtjate 
finantsvõimaluste mitmekesistamisel. 
 
Nagu eelpool mainitud, täidavad paljud sarnased välismaised organisatsioonid ka 
toetusfondide rolli, mida ME seni pole olnud võimeline tegema. Oma 2020 – 2023 aasta 
äriplaanis (ME, 2019) on arenduskeskus aga võtnud eesmärgiks olulise tugielemendina välja 
arendada ning lansseerida ekspordifondi, mis võimaldaks muusikaettevõtetele pakkuda 
vajaduspõhist tuge toetuste ja soodsate tingimustega krediidi näol. Fondi raames plaanib ME 
kaasata erasektori toetajaid ning eesmärgiks on fondist arendada uuenduslik muusikaekspordi 
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tugiinstrument (ME, 2019: 29). Fondi kaudu on kavas ka uurida investeeringute kaasamise 
võimalusi. Sillamaa loodab, et kaks ülalmainitud mehhanismi toovad koos uue kvaliteedi ja 
mitmekesisuse kohalikele muusikaettevõtjatele suunatud rahastusvõimalustesse. 
 
5.2.3. Muusikaalase info ja statistika süsteemitus 
 
Ebapiisav info, andmestik ja analüüs muusikaettevõtluse sektori toimimisest piirab sektori 
terviklikuks arendamiseks vajaliku strateegilise visiooni loomist avalikus sektoris (ME, 2017; 
2019). Andmete ja info kogumist mõjutab suuresti loomemajanduse valdkondade eripära. 
Nagu eelnevalt kirjeldasin, kannavad kultuuritooted ja –teenused lisaks turuväärtusele ka 
kunstilisi väärtusi, mida pole võimalik mõõta vaid majanduslike parameetritega ning 
mittemajandusliku mõju mõõtmiseks puudub objektiivne viis (Hesmondhalgh et al., 2005; 
Kõlar, 2010; 2012; ME, 2019). See mõjutab ka ME andmete kogumist ning oma tegevuse 
hindamist. Sillamaa (20.12.2019) sõnul tugineb ME teadmine muusikaettevõtjate 
arenguvajadustest pideval vastastikusel suhtlemisel, mida ta nimetab „mitteformaalseks 
kvalitatiivseks suhtluseks valdkonnaga“. Lisaks on valdkonna vajadustega kursis olemisel 
oluline ka pidev suhtlus ME juhatusega, kuhu koos Sillamaaga kuulub veel kuus kohalikku 
muusikaettevõtjat. Tegevuste ja arenguvajaduste lahendamise planeerimisel jälgitakse ka 
valdkonna üldisi trende. ME’l pole Sillamaa (20.12.2019) sõnul võimekust mahukaid küsitlusi 
ja kaardistusi ellu viia osalt seetõttu, et muusikaettevõtjad ei oska oma vajadusi ja eesmärke 
sõnastada (vt peatükk 5.2.1.). Sillamaa sõnul on arenguvajadused tunnetuslikud ning seega on 
ka nende lahendamist  „väga raske mõõta“. Samas ei leia ta tulemusmõõtmiseks vajadust, sest 
numbrilised indikaatorid ei anna muusikaettevõtluse väärtusahela ja ettevõtjate vajaduste kohta 
piisavalt infot. Ta lisab, et ME tegevuste tulemuste mõõtmine on „teadvustatult puudulik“ ning 
on suurimaks probleemiks rahastajatega suhtlemisel, kuid see on kogu kultuuri valdkonna ning 
teiste organisatsioonide probleem, kes „tegelevad kvalitatiivsete muutuste mõjudega“ 
(Sillamaa, 20.12.2020). Ebatäielik ülevaade sektorist pidurdab investeeringute tegemist, kuid 
nagu eelnevalt kirjeldasin, on neid probleeme teadvustatud nii loomemajandust käsitlevas 
kirjanduses kui Euroopa Komisjoni tasandil (ME, 2017). 
 
Ekspordi arenduse ja –tulude mõõtmine on olnud ME jaoks keeruline ka EAS’i 
loomemajanduse meetmete aruandluses. Nagu eelnevas peatükis selgus, lähtub EAS 
loomemajanduse meetme järelhindamisel arvandmetest ning ei arvesta seega valdkonna 
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väärtusloome eripäradega. Sillamaa sõnul peaks EAS ekspordituluga seotud andmeid ise 
mõõtma, kuid EAS ootab, et seda teeks ME. Tegelikkuses on nii ME kui EAS Sillamaa 
(20.12.2019) sõnul sama probleemi ees, mis on tingitud alapeatükis 4.2.3. kirjeldatud 
muusikaettevõtluse eksporditulusid puudutavate andmete kogumise problemaatikast. Sillamaa 
(20.12.2019) lisab, et ka riiklikul tasandil on proovitud mahukate uuringute kaudu 
muusikaettevõtluse ja ekspordi tulusid ja väärtusahelat kaardistada, kuid see pole õnnestunud, 
sest hetkel puudub ka raamistik eksporditulu analüüsimiseks. Sarnaselt Partsile (19.02.2020) 
näeb ka Sillamaa (20.12.2019) vähemalt osalise lahendusena riigi tasandil kinnitatud 
katusdokumendi loomist, mille alla koonduvad rakendusdokumendid, millest üheks võiks olla 
ka muusika– ja kultuuriekspordi dokument. Selle kaudu oleks võimalik kehtestada nii 
valdkonna visioon, strateegiad ja arengukava kui ka raamistik eksporditulude ja väärtuse 
mõõtmiseks. Sillamaa ootab, et Kultuur 2030 ning ka Eesti 2035 pikaajalise strateegia 
dokumentide loomisel saaksid paika suuremad eesmärgid, mille alla valdkondlikke 
arengukavasid koondada ning ootab viimaste koostamisel muusikasektori ja ME 
märkimisväärset kaasamist. 
 
5.2.4. Vähene koostöö 
 
Dokumendianalüüsis selgunud arenguvajadus puuduliku valdkonnasisese infoliikumise ja 
ühisplaneerimise osas väljendub ka ME intervjuudes ning peamiselt ilmneb puudusi ME 
koostöös kohalike kollektiivsete esindusorganisatsioonide (KEO) ehk Eesti 
Fonogrammitootjate Ühinguga (EFÜ), Eesti Autorite Ühingu (EAÜ) ja Eesti Esitajate Liidu 
(EEL). Sillamaa (20.12.2019) kirjeldab, et kolmest organisatsioonist on kõige sisulisem 
koostöö EFÜ’ga, kellega on tehtud palju koostööprojekte, mille hulgas ka laulukirjutajate 
laager, mille eesmärgiks on suurendada koostööd kohalike ja välismaiste artistide ja autorite 
vahel, mis omakorda suurendab kontaktivõrgustikke ja ekspordivõimekust. EFÜ näeb ME’d 
partnerina ning seal mõistetakse Sillamaa (20.12.2019) sõnul hästi, kuidas ME toimib ning 
milline on nende suutlikkus erinevaid tegevusi korraldada. Strateegiline koostöö EAÜ’ga 
puudub, kuid vähesel määral toimub see rahastuspõhiselt. Sillamaa (20.12.2019) sõnul on 
autorite ühing pigem suletud asutus ning vaatamata kunagise tegevjuhi Kalev Rattuse 
püüdlustele Sillamaa EAÜ juhatusse kaasata, pole autorite ühing seni suurema koostöö vastu 
huvi tundnud. EEL’iga puudub igasugune otsene side. Puudulik koostöö kirjeldatud 
organisatsioonide vahel vajab lahendamist ning sagedasem ühisplaneerimine võiks olla abiks 
mitmete sektori arenguvajaduste leevendamisel nagu Edlomi (2019) uuringust selgus. 
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ME koostöö loomemajanduseväliste sektoritega seisneb peamiselt haridusvaldkonnas. Lisaks 
ülalmainitud uuele õppekavale on ME teinud koostööd ka Balti Filmi– ja Meediakooliga ning 
Sillamaa sõnul areneb pidevalt koostöö ka kultuurikorralduse ja teiste õppekavade tudengitega, 
kes on ME tööd uurinud või seal praktika teinud. Sillamaa on ka ise erinevate õppekavade 
tudengitele loenguid andmas käinud. Koostöö suurenemine loomemajanduse ja teiste sektorite 
vahel oli ka EAS’i loomemajanduse programmi üheks eesmärgiks nagu eelnevalt ilmnes. Siiski 
tunnistavad nii Pööra kui Sillamaa (20.12.2019), et ootused loomemajanduse ja selle väliste 
sektorite koostöö suurendamiseks pole täitunud ning selle jätkuvat arendamist võib pidada 
üheks ekspordivõimekust arengusuunaks. Sillamaa (20.12.2019) näeb suurt potentsiaali ka 
tehnoloogia ja muusika valdkondade koostöös, mille kaudu luua ühiselt võimalusi rohkemate 
muusikatehnoloogia iduettevõtete jaoks. 
 
Muusikaettevõtjate omavahelise koosloome puudumist on ME dokumentides 
arenguvajadusena mainitud ning kohaliku folgikogukonna kogemus WOMEX’il illustreerib 
valdkonnasisese koostöö olulisust. Nagu eelnevates peatükkides mainitud, aitab 
valdkonnasisene koostöö ja kollegiaalsus luua võimalusi. Putniku sõnul on mitmed artistid 
peale WOMEX’it saanud kontserdipakkumisi ja tugevaid kontakte rahvusvaheliste 
agentuuridega ning üldiselt oli tagasiside eelmise aasta sündmuselt ülimalt positiivne. 
WOMEX toimub igal aastal erinevas linnas ning sel aastal oli ME’l tänu messi toimumisele 
Tamperes võimalik sinna tavalisest suurem delegatsioon korraldada. Lisaks märgib Putnik 
(18.12.2019), et kohalik „folgi skeene on üldiselt väga aktiivne ja tugev ning WOMEX’il olid 
kõik väga positiivsed ja rõõmsad selle üle, kui hästi Eesti esindatud oli ja milline 
küünarnukitunne seal on, mis on kahtlemata erakordne meie folgiskeene puhul“. 
Valdkonnasisest koostööd tuleb ka tulevikus arendada, et suurendada kohalike artistide 
võimalusi rahvusvahelistel sündmustel silma paista ja olulisi kontakte luua. 
 
Kokkuvõtlikult on ME seisukohalt valdkonna peamiste arenguvajaduste võimalikud 
lahendused järgmised:  
 
Tabel 2. Kokkuvõte kohalike muusikaettevõtjate arenguvajadustest ja lahendustest ME 
intervjuude põhjal 
Arenguvajadus Võimalikud lahendused 
Teadmiste ja kompetentsi puudus 1.  Muusikaettevõtluse alaste teadmiste ja 
oskuste täiendamine haridus–, praktika– 
ja mentorlusprogrammide. 
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2. Kontaktvõrgustike pidev arendamine 
Piiratud ligipääs mitmekesisele rahastusele 1. Ekspordikasvukaares keskmiseastme 
artistidele  toetusmehhanismi loomine 
2. Rahastusvõimaluste mitmekesistamine 
erinevate žanrite jaoks 
3. Eesti krediitipakkujate liitumine 
Euroopa Investeeringufondi 
garantiimehhanism 
4. ME ekspordifond 
Info ja statistika süsteemitus 2. Riigi tasandil kinnitatud katusdokument, 
milles on kehtestatud valdkonna visioon, 
strateegiad ja arengukava 
3. Eksporditulude ja väärtuse mõõtmiseks 
kehtestatud raamistik 
Vähene koostöö 1. Suurem koostöö muusikasektorisiseselt, 
loomemajanduse valdkonnaüleselt ning 
loomemajanduse väliste sektoritega 
(muusikas eelkõige haridus– ja 
tehnoloogia valdkondadega) 
 
Sarnaselt kultuuripoliitika seisukohale on ME vaatenurgast ekspordivõimekuse suurendamisel 
oluline nii artistide endi kui tugistruktuuride teadmiste ja oskuste täiendamine läbi erinevate 
haridus–, praktika– ja mentorlusprogrammide. Need teadmised loovad parema pinnase artisti 
brändi ja ekspordistrateegia väljatöötamiseks ning rahvusvaheliste kontaktvõrgustike 
loomiseks, mille leidmisel ja loomisel on olulised erinevad rahvusvahelised esitlusfestivalid ja 
valdkonna sündmused. Nendel sündmustel silma paistmisel mängivad olulist rolli ka žanrid ja 
valdkonnasisene koostöö ning tugeva brändiga nišiartistidel on tõenäolisem ekspordi edu 
saavutada. Oluline on ka mitmekesistada muusikaettevõtjatele pakutavaid rahastusvõimalusi, 
eriti keskmise astme toetuste näol artistidele, kes on juba kodu– ja välisturgudel tulemusi 
saavutanud, kuid kes on alles investeeringu faasis ning iseseisvalt välisturgudel toimida ei 
suuda. Finantsvõimaluste mitmekesistamiseks on loodud Euroopa Investeeringufondi 
garantiimehhanism ning ME plaanib luua ka ekspordifondi. Muusikasektori strateegiliseks 
arenduseks on nii ME kui riigi seisukohalt vajalik riiklikult kinnitatud katusdokument, mille 
alla koonduvate rakendusdokumentide seas võiks olla ka muusika– ja kultuuriekspordi 
dokument. Selle kaudu oleks võimalik kehtestada nii valdkonna visioon, strateegiad ja 
arengukava kui ka eksporditulude ja väärtuse mõõtmine, mis leevendaksid muusikaalase info 
ja statistika kogumise problemaatikat.  
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6. EESTI MUUSIKAETTEVÕTJATE EKSPORDIVÕIMEKUST MÕJUTAVAD 
ARENGUVAJADUSED: VALITUD MUUSIKAETTEVÕTJATE 
EKSPORTTEGEVUSE JA EKSPERTINTERVJUUDE ANALÜÜS 
 
Olen töös seni kirjeldanud loovettevõtluse kirjandusele ja muusika valdkonna eripäradele 
tuginedes muusikaettevõtjate omadusi ja ekspordivõimekust mõjutavaid tegureid ning 
kaardistanud kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekust mõjutavad tegurid riiklike ja 
Music Estonia dokumentide analüüsi seisukohalt. Kahes eelnevas peatükis vastasin 
uurimisküsimusele nii riigi kui kohaliku muusikaettevõtluse ja ekspordi arenduskeskuse 
seisukohast. Töö viimases peatükis analüüsin valitud ME liikmete eksperdiintervjuude kaudu, 
kuidas suhestuvad eelnevas uuringus leitud andmetega muusikaettevõtjad ise. 
 
Muusikaettevõtjate puhul sai asetatud fookus ME liikmetele ning selle üheks põhjuseks oli 
andmete ja kontaktide kättesaadavus. Lisaks on uurimis fookusest tingitult oluline, et 
uuritavatel muusikaettevõtjatel oleksid ekspordiambitsioonid ning olemasolev strateegiline 
eksporttegevus. Et liigituda Eesti muusikaettevõtjateks, pidid ettevõtted olema ka Eestis 
registreeritud. Oluliseks pidasin ka erinevate žanrite, erinvate muusikaettevõtluse vormide ehk 
nii DIY kui ka artisti mänedžerid ning erinevates ekspordi kasvukaare faasides olevate 
ettevõtjate esindatust. Ekspertide valikut kirjeldasin lähemalt peatükis 3. 
 
6.1. Muusikaettevõtjate senise ekspordile suunatud tegevuse ja ekspordivõimekuse 
analüüs valitud ME liikmete näitel 
 
Selles alapeatükis kirjeldan valitud ettevõtjate omadusi ja senist eksporttegevust ning 
analüüsin, kuidas need töös eelnevalt kirjeldatud ekspordi ja rahvusvahelistumise ning 
loovettevõtluse käsitlustega suhestuvad. Nagu kahes eelnevas peatükis kirjeldasin, on 
muusikaettevõtluse alase statistika ja info kogumine keeruline ning see on ka valdkonna ühe 
arenguvajaduste kategooriana välja toodud. Kuigi EAS on läbi viinud loovettevõtjate 
ekspordiuuringu, olen otsustanud seda oma töös mitte analüüsida, sest nagu peatükis 4.2.3. 
lähemalt kirjeldasin, on uuringu andmed probleemsed ning  numbrilised indikaatorid ei anna 
muusikaettevõtluse väärtusahela ja ettevõtjate vajaduste kohta piisavalt infot. Lisaks kinnitas 
Sillamaa (20.12.2019) oma intervjuus, et ME’l puuduvad tulemusinfo kogumiseks vajalikud 
ajalised– ja rahalised ressursid ning kompetentsid ning seega pole seda ka antud töös 
eesmärgiks võetud. Hindan valitud muusikaettevõtjate ekspordivõimekust nende tegevuse 
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tulemuslikkuse ja jätkusuutlikkuse ehk väliskontsertide ja –kajastuste, rahvusvaheliste 
koostöövõrgustike ning ekspordistrateegiate kaudu. Järgnevalt tutvustan valitud 
muusikaettevõtje tegevust ning mänedžeride puhul ka nende poolt esindatud, ekspordi suunal 
tegutsevaid artiste. 
 
Muusikaettevõtja: Henrik Ehte 
Ettevõtte nimi: Estonian Funk Embassy (Ehtertainment OÜ) 
Ettevõtte asutamisaasta ja töötajate arv: 2015. a, 1 töötaja3 
Muusikaettevõtluse vorm ja põhitegevus: artisti mänedžer; plaatide tootmine, turundamine 
ja levitamine. 
Eksporditavad artistid: Lexsoul Dancemachine (funk–kollektiiv), Rita Ray (soul–artist) 
 
Ehte alustas oma karjääri muusikavaldkonnas ajakirjanikuna huvitudes ka muusikaettevõtluse 
teemadest. Ajakirjanikuna külastatud muusikasündmuste ja konverentside kaudu kogunesid 
esmased muusikaettevõtluseks vajalikud kontaktid, teadmised ja oskused (Ehte, 18.03.2020).  
 
Ettevõttes töötab alaliselt Ehte üksinda inimest, kuid albumite levitamise faasis töötavad 
teenusepakkujatena laiendatud tiimis ka disainer, kaks sotsiaalmeedia turundus– ja 
kommunikatsiooni spetsialisti, veebilehe arendaja ning artistide brändi ja fännikaupade 
arenduse ja müügi eest vastutav inimene. Rahvusvahelisse koostöövõrgustikku kuuluvad 
turundus– ja kommunikatsiooni teenusepakkujad nii Saksamaal kui Itaalias, kellest esimene 
tegeleb vaid Saksa turuga ning teine ülejäänud Euroopa sihtturgudega; Saksamaal baseeruv 
agentuur Euroopa turu jaoks. Lisaks on sõlmitud koostööleping salvestatud muusika levitajaga 
Suurbritannias. Loodud on ka tugevad kontaktid Suurbritannia meediaväljannega ja BBC 6  ja 
2 raadiojaamadega. Järgnevalt kirjeldan Ehte ettevõtte poolt esindatud artistide senist 
eksporttegevust. 
 
Artist Lexsoul Dancemachine. Debüütalbum lansseeriti 2015. aasta detsembris ning 2016. 
aastal algas ekspordi tegevus minituuriga Suurbritannias, mille raames toimus neli kontserti 
neljas erinevas linnas. Seega on EFE ettevõttena ja Lexsoul Dancemachine artistina tegutsenud 
 
3 Siin ja edaspidi olen ettevõtete asutamisaasta ja töötajate arvu puhul lähtunud krediidiinfo kodulehe andmetest, 
https://www.e-krediidiinfo.ee/ 
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ekspordiga ettevõtte sünnist saati. Ehte sõnul seadis kollektiiv ise talle eesmärgiks, et 
debüütalbum peab jõudma BBC Radio 6 jaama Craig Charlesi funk– ja soulmuusika saatesse, 
mis on strateegiliselt igati loogiline, sest nagu ka Ehte (18.03.2020) ütleb, tähendab kajastus 
BBC raadiojaamas suuremaid autoritasusid, prestiiži ja muusika jõudmist suurema publikuni. 
See eesmärk peegeldab ka Putniku (18.12.19) eelnevas peatükis rõhutatud mõtet, et artisti 
strateegias peaks olulisel kohal olema eesmärk jõuda teatud meediakajastuseni, et nende kaudu 
artisti profiili muusikavaldkonna olulistele võimalikele kontaktidele nähtavamaks teha. 
Eesmärgi täitmise protsessi kirjeldab Ehte (18.03.2020) järgnevalt: „Tol hetkel ei taibanud ma 
PR teenusepakkujat appi palgata. Ega siis polnud selleks niikuinii ressurssi ka, kuid tänaseks 
on juba mitu partnerit ja asjalik kontaktivõrgustik,“ kinnitades seega, et ekspordivõimekus 
teadmiste, kontaktide ja ressursside kasvamise näol  suureneb kogemusega nagu on ka 
erinevates rahvusvahelistumise teooriates kirjeldatud.   
 
Lisaks Suurbritannia minituurile on esinetud neljal välismaisel festivalil Soomes, Lätis ja 
Hispaanias. Ehte sõnul on väliskontsertide toimumine olnud võimalik esmalt tänu enda ja artisti 
koostöös loodud strateegiate loomisele ja võimelike, konkreetse artisti jaoks oluliste kontaktide 
ja meediaväljaannete kaardistamisele. „Väga vajalik on olla iseseisvalt leidlik ning tahtejõudu 
rakendada, et endale teid uuristama hakata“ (Ehte 18.03.2020). Teise olulise tegurina toob ta 
välja kohalikke ekspordivõimekuse arendamisele suunatud algatusi nagu TMW ja ME ning 
kinnitab, et Lexsoul Dancemachine’i välisesinemised on alguse saanud kontaktidest, mis tal on 
õnnestunud nende kaudu luua. 
 
Kollektiivi kolmanda albumiga, mis antakse välja 2020. aasta kevadel on ekspordistrateegia 
loodud suunaga Suurbritannia, Saksamaa, Prantsusmaa, Itaalia ja Hispaania turgudele, kus 
soovitakse luua ja kasvatada kontaktvõrgustikke. Seda plaanib Ehte teha peamiselt ME kaudu 
osaledes AMP programmis, mille raames strateegia loomisel ja elluviimisel kasutatakse 
välismentorite abi. Peamiseteks sihtturgudes on Suurbritannia ja Saksamaa – Suurbritannia sel 
põhjusel, et konkreetse žanri turg on seal tugev ja nõudlus suur ning seal on ka juba 
olemasolevad kontaktid (Ehte, 18.03.2020). Ta lisab, et Suurbritannia on ka füüsiliselt lähedal 
ning seega ligipääsetav. Nagu ülal mainisin, on Saksamaal EFE’l lisaks agentuurile ka eraldi 
turundus ja kommunikatsiooniteenuse pakkujast koostööpartner, kes sellele konkreetsele turule 
keskendub. Ehte (18.03.2020) sõnul on talle selles osas nõu antud ning öeldud, et Saksamaal 
on meediakajastusi (sh raadios) pea võimatu ilma just sellele turule keskendunud partneriteta. 
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Artist Rita Ray. Debüütalbum lansseeriti 2019. aastal ning ekspordistrateegia on Ehte sõnul 
sellest ajast eksisteerinud. Peamiseks sihiks on Suurbritannia turg, mille jaoks kaardistati 
erinevaid meediaväljaandeid, kes artisti ka kajastasid. Põhjaliku eeltöö ja Ehte varasemate 
kontaktide kaudu jõudis Ray muusika sealsetes raadiojaamades ja Suurbritannia edetabelitesse 
ning selle mõjul kogunes omakorda hulganisti fänne sotsiaalmeediasse (Ehte 18.03.2020). 
Konkreetne sihtturg valiti sarnastel põhjustel, mis Lexsouligi puhul. Seni on Rita Ray’l 
toimunud üks väliskontsert, kuid Ehte (18.03.2020) ütleb, et koostöös agendiga on otsustatud, 
et 2021. aasta kevadeks on tehtud artisti tutvustamiseks piisavalt palju ettevalmistusi, et 
Euroopa minituure korraldada ning Ehte tunnetuse kohaselt tuleb tihti esinemiskutseid 
kontkatidelt, kes on artisti esinemas näinud Suurbritannias, põhjendades veelgi sihtturu valikut. 
 
Mõlemal artistil on väljakujunenud bränd ja visuaalne identiteet, mis haakub nii nende 
sotsiaalmeedia sisendi kui fännikaubaga. Lisaks on mõlemad esindatud EFE ingliskeelsel 
kodulehel ning sotsiaalmeedias toimub aktiivne ingliskeelne kommunikatsioon. Nagu ka 
Reimann (18.12.2019) eelnevas peatükis mainis, tuleb kontaktivõrgustike loomisel esmalt 
osata end artistina võimalikult lihtsalt ja köitvalt sõnastada ning ka n-ö visuaalselt valmis olla, 
et bränd ja looming omavahel suhestuks. Kõik see peab peegelduma ka ingliskeelsel kodulehel, 
mille kaudu kontaktid artisti profiiliga tutvuda saavad.  
 
Ehte mainib ka, et mõlema artisti puhul on jõudmine välisturgudele tegevuse algusest saadik, 
olnud mõjutatud ka žanrist, milles nad tegutsevad: „See on nišimuusika ja igal pool üle 
maailma on selle muusika nišš olemas“. Sarnaselt ilmnes 1.2. Peatükis, et kiiret 
rahvusvahelistumist ja edukat eksporti mõjutab suuresti võimalus ja oskus tegutseda 
nišiturgudel (Cavusgil, 1994; Cavusgil et al., 2015: 9). Lisaks ütleb Ehte (18.03.2020), et 
mõlema artisti esmane eesmärk on oma loominguga jõuda võimalikult suure publikuni, et 
„mõjutada inimeste elusid paremuse poole,“ kinnitades, et loovettevõtjate jaoks on esmatähtsad 
innovatiivsed ja unikaalsed tooted ehk selles kontekstis heliteosed. Ta kinnitab ka, et mõlemal 
artistil on tugev nägemus oma loomingu ja kuvandi osas ning kuigi Ehte annab muusika 
loomisel ja tootmisel vahel nõu, milliste produtsentidega koostööd teha või mida singlina välja 
anda, hoiab ta pigem distantsi ning loominguline kontroll kuulub artistidele (Ehte, 18.03.2020). 
Seega võib järeldada, et mainitud artistidel on muusika loomise, tootmise ja levitamise faasides 
digipöörde tagajärjel suurem autonoomia, mida peatükis 2. põhjalikult kirjeldasin. 
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Muusikaettevõtja: Marili Jõgi 
Ettevõtte nimi: Moon Management OÜ  
Ettevõtte asutamisaasta ja töötajate arv: 2019. a, 1 töötaja 
Muusikaettevõtluse vorm ja põhitegevus: artisti mänedžer 
Eksporditavad artistid: Kadri Voorand (džäss/pop), Mari Kalkun (folk) 
 
Jõgi on artisti mänedžerina tegutsenud viimased neli aastat, ka enne oma ettevõtte asutamist. 
Varem tegutses Jõgi muusikavaldkonnas töötades muu hulgas kontsertide toimetajana 
Interpreetide Liidus, produtsendina Eesti Muusika- ja Teatriakadeemias (EMTA), projektijuhina 
Eesti  Muusikanõukogus ja mitmete festivalide meeskondades. Varasem töö valdkonnas andis 
talle võimaluse omandada teadmisi ja oskusi mänedžerina töötamiseks. Jõgi (20.03.2020) 
sõnul polnud karjääri kujunemine ette planeeritud ning sektoris tegutsedes kulges tee 
mänedžeriks saamisel orgaaniliselt. Hetkel töötab Jõgi oma ettevõttes üksi ning tegeleb 
peamiselt artistide karjääri ja ekspordistrateegiate arendamise, rahvusvaheliste 
kontaktvõrgustike loomise ja laiendamisega ning loob ja haldab artistide ümber tegutsevaid 
meeskondi, kuhu kuuluvad rahvusvahelised plaadifirmad, levitajad, agentuurid ning turundus– 
ja kommunikatsiooni teenusepakkujad. Jõgi on ekspordiga tegelenud oma vabakutselise 
mänedžeri karjääri ning ettevõtte loomise algusest. Nii Voorand kui Kalkun tegelesid 
ekspordisuunal juba enne Jõgiga koostöö alustamist, kuid kuna antud töös esindab Jõgi 
mänedžeride seisukohta, kirjeldan järgnevalt tema poolt esindatud artistide eksporttegevust 
ajast, mil koostöö algas. 
 
Artist Kadri Voorand. Jõgi on Voorandi rahvusvahelist koostöövõrgustikku arendanud 
kaasates olulisi partnereid nii agentuuride kui plaadifirmade näol. Kontaktvõrgustiku 
ehitamisel ja laiendamisel näeb Jõgi olulisena erinevaid rahvusvahelisi muusikasündmusi ja 
esitlusfestivale nagu jazzahead! ja TMW, kus ta on Voorandi esindajana kontakte loonud. 
Kadri Voorandil on lepingud rahvusvaheliselt maineka ATC Music plaadifirmaga ning O–
Tone Music agentuuriga. Jõgi kirjeldab, et koostööleping ACT’iga on olnud oluline samm 
ekspordivõimekuse kasvatamisel. Ta lisab, et taolised koostööd on võimalikud pikaajalise 
järjepideva töö tulemusena ning mitme olulise teguri nagu muusika, tugeva välisesinemiste ja 
–kajastuste portfoolio ja visuaalse identiteedi ning kontaktibaasi pideva arendamise koosmõjul 
(Jõgi, 20.03.2020). ACT’iga koostöö on toonud Voorandile ka mitmeid väliskajastusi artisti 
jaoks olulistel sihtturgudel, näiteks kajastused WDR; 3sat ja Deutschlandfunk Kultur 
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väljaannetes. Viimase kahe aasta (2018–2019) jooksul on Voorandil toimunud 49 
väliskontserti (Kadri Voorand kodulehekülg, 2020). 
 
Artist Mari Kalkun. Jõgi on arendanud ka Mari Kalkuni rahvusvahelist koostöövõrgustikku 
ning esindanud artisti erinevatel valdkonna kontaktsündmustel, mille seas ka WOMEX ja 
TMW. Koostöös rahvusvaheliste turundus– ja kommunikatsiooni teenusepakkujatega on 
Kalkun saanud mitmeid väliskajastusi väljaannetes nagu The Guardian ja BBC tele– ja 
raadiojaamades. Viimase kahe aasta (2018–2019) jooksul on Kalkunil toimunud 32 
väliskontserti sh mitmeid kontserte Jaapanis, kus Kalkuni muusika vastu on suur huvi (Mari 
Kalkuni kodulehekülg, 2020). Jaapani turul aitas muuhulgas kontakte luua eelmises peatükis 
mainitud ME Eesti ja Soome koostööprojekt Finest Sound, kus Kalkun osales (Putnik 
18.12.2019). Jõgi märgib, et WOMEX’il esinemine ja seal loodud kontaktid on olnud artisti 
jaoks ekspordivõimekuse arendamisel olulised ning viinud koostööni välisagentuuriga. 
Kontaktide loomisel ja esitlusfestivalidel edukalt osalemise juures on oluline olnud ka ME tugi 
(Jõgi, 20.03.2020).  
 
Sarnaselt Ehte esindatud artistidele on mõlemal Jõgi esindatud artistil väljakujunenud 
visuaalne identiteet, mis nende muusikaga haakub ning see väljendub ka mõlema ingliskeelsel 
kodulehel. Nagu ka Ehte, kinnitab Jõgi (20.03.2020), et artistide loomeprotsessi ta ei sekku 
rõhutades seega, et digipöörde tulemusel suurenenud autonoomia võimaldab artistide jaoks 
loomingulise kontrolli säilistamist ka koostöös mänedžeride ja teiste sektori osapooltega. 
Sihtturgude valikut mõjutab Jõgi sõnul ühelt poolt välisesinemiste kaudu saadud tunnetus, 
kuidas muusikat erinevatel turgudel vastu võetakse ning kus juba kontaktid, kajastused ja 
võimalused tekkinud on, ning teiselt poolt artistide enda „eesmärgid ja unistused. Artisti töö 
osaks on reisida ja anda kontserte ning siinkohal on oluline ka arvestada, kuidas artist end selles 
keskkonnas tunneb“ (Jõgi, 20.03.2020). Voorandi puhul võeti kolm aastat tagasi vastu otsus 
fokusseerida tegevus saksa keelt kõnelevatesse riikidesse, arvestades nii artisti enda soovidega, 
kui võimaluste ja kontaktidega. Saksamaal on Voorandi muusika žanrile suur turg ning ühtlasi 
toimub  seal valdkonna oluline rahvusvaheline kontaktsündmust jazzahead!. Kalkuni puhul on 
oluliseks turuks Jaapan sarnastel põhjustel ning Jõgi mainib, et artistil on selle turuga tugev 
personaalne side. Ta lisab, et mõlemad artistid tegutsevad oma žanrites konkreetsetel turgudel 
kinnitades sarnaselt Ehtel nišiturgude leidmise olulisust edukas eksporttegevuses. 
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Sihtturgudel koostöövõrgustike rajamine on „aastatepikkune töö“, mille juures on Jõgi sõnul 
oluline strateegiaid ja plaane fokusseerida, sest „mida jõulisemalt konkreetsetel turgudel 
tegutseda, seda jõulisemad arengud seal ka toimuvad“ (Jõgi 20.03.2020). See rõhutab  
eesmärkide seadmise ja ekspordistrateegia olulisust resursside ja võimaluste optimaalseimaks 
kasutamiseks, mida ka ME intervjuudes mainiti. Jõgi leiab, et samas tuleb olla võimalikult 
paindlik ning mitte teisi sihtturgusid välistada, mis kinnitab eduka ekspordi olulise 
mõjutegurina oskust ja võimekust pidevalt muutuvatele turgudele ja võimalustele reageerida. 
Kontaktide loomisel peab ta oluliseks esitlusfestivalidel osalemist ning toonitab, et selleks on 
vajalik ka põhjalik eeltöö ehk tutvumine osalevate oluliste valdkonna inimestega, kes artistist 
võiksid huvituda. Lisaks on oluline ka strateegiliselt mõelda, kuidas loodud kontakte 
järjepidevalt kasutada. See peegeldab ka eelnevas peatükis kirjeldatud ettevalmistuste ja 
kontaktide pikaajalise arenduse olulisust.  
 
Lähituleviku ekspordistrateegiad on loodud suunaga muu hulgas Euroopa ja Skandinaavia turu 
olulistel festivalidel esinemistele, koostöövõrgustiku kasvatamisele uute agentuuride ja 
plaadifirmade ning levitajatega Suurbritannia, Saksamaa, Itaalia, Prantsusmaa ja Skandinaavia 
turgudel ning muusika sünkroniseerimisele ehk loomingu litsentseerimisele audiovisuaal 
meediasse. Lisaks soovitakse jätkata olulistel valdkonna kontaktsündmustel nagu jazzahead!, 
TMW ja WOMEX osalemist. 
 
Muusikaettevõtja: Sandra Vabarna 
Ettevõtte nimi: Folk Massidesse OÜ 
Ettevõtte asutamisaasta ja töötajate arv: 2007 a, 4 töötajat 
Muusikaettevõtluse vorm ja põhitegevus: DIY artist ehk iseenda ja oma bändi mänedžer 
Eksporditavad artistid: Trad. Attack! (folk–kollektiiv, kes kasutab oma muusikas ka popi, 
roki ja elektroonilise muusika elemente) 
 
Vabarna rõhutab, et kuigi ta on ametlikult Trad. Attack!’i  mänedžer, jagab ta seda rolli kahe 
teise liikmega ja toob põhjuseks, miks nende kollektiiv selle tee on valinud loomingulise 
kontrolli: „Me ei soovi, et keegi ütleks meile, millist muusikat peame tegema või milliseid 
riideid kandma“ (Vabarna, 13.03.2020). Sarnaselt eelpool mainitud artistidele on ka 
Trad.Attack!’i jaoks oluline digipöörde mõjul tekkinud suurem autonoomia muusika loomise, 
tootmise ja levitamise faasides ning võimalus tehnoloogiliste arengute läbi oma globaalset 
tegevust kontrollida (vrdl. Cavusgil, 1994). Lisaks on kollektiivi jaoks oluline valida enda 
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ümber ise tiim, kellega koostööd tehakse ning Vabarna (13.03.2020) näeb, et artist on oma 
karjääri arendamisel ise kõige „kirglikum“ ja „adekvaatsem“ seda tegema juhul kui selleks 
võimekust on. See peegeldab peatükis 1.1.2. kirjeldatud loovettevõtjate omadusi nagu riskide 
võtmine, eneseusk ja motivatsioon eesmärke saavutada. 
 
Ekspordiga alustas ettevõte 2014. aastal, mil algas rahvusvaheline kontserttegevus. Kokku on 
antud ligi 250 kontserti 27 erinevas riigis, viimase kahe aasta (2018–2019) jooksul on toimunud 
43 väliskontserti ja esinetud on rohkem välismaal kui Eestis (Trad.Attack! kodulehekülg, 
2020). Ka Trad. Attack!’i albumeid on välja antud erinevates riikides. Kuigi esimene avalik 
kontsert toimus TMW’l, ei alustanud kollektiiv ekspordiambitsiooniga: „See polnud algselt 
üldse plaanis, meil oli mõttes teha see bänd lihtsalt enda lõbuks, teiste projektide kõrvalt“ 
(Vabarna, 13.03.2020). Pärast TMW’l esinemist tekkis aga Trad. Attack!’i vastu suur huvi ning 
hakati mõtlema, et kollektiivile tuleb luua muusika, muusikavideote ja sotsiaalmeedia kaudu 
bränd ja visuaalne identiteet, et selle kaudu esinemiskutseid ka välismaale saada. Mõned kuud 
pärast TMW’d võttis Vabarnaga ühendust seal nende kontserti külastanud agent, kellega 
tehakse koostööd siiani. Vabarna (13.02.2020) lisab, et agent ei võtnud nendega kohe peale 
TMW’d ühendust, vaid jäi kollektiivi „jälgima“, et näha milline potentsiaal neil võiks olla. 
Tänaseks on Trad. Attack!’il tugev bränd ja visuaalne identiteet, mis peegeldub ka nende 
sotsiaalmeedias ja ingliskeelsel kodulehel. Algusaegadel „naljaga pooleks“ eesmärgiks seatud 
esinemine igas maailma riigis on saanud oluliseks osaks Trad. Attack!’i brändist ja 
turundusstrateegiast. Kõik see kinnitab taaskord brändingu olulisust koostöövõrgustike 
loomisel, mida Reimann (18.12.2019) oma intervjuus toonitas. 
 
Esimesed väliskontserdid toimusid Poolas, Ameerikas ning Malaisias. Kontserdid Ameerika 
esitlusfestivalil toimusid tänu WOMEX’ilt saadud kontaktile ning see koos TMW kaudu 
tekkinud agendile kinnitab taas valdkonna kontaktsündmuste olulisust (Vabarna, 13.02.2020). 
Esmaste väliskontsertide puhul ei saa aga Vabarna (13.02.2020) sõnul rääkida veel 
strateegilisest ekspordist ega sihtturgudest, vaid sooviti käia nii palju välismaal kui võimalik, 
et tähelepanu kasvatada ning erinevatel turgudelt tunnetust saada, kus võiks oma muusikaga 
edasi tegutseda ning kontaktivõrgustikke luua. „Lähtusime sellest, et kuhu iganes agent meile 
pakkumisi saab, siis lähme, isegi kui see rahaliselt niivõrd kasumlik pole, võib-olla teinekord 
tuleb peale maksta, aga käime võimalikult palju, et end tutvustada ja näidata“ (Vabarna, 
13.02.2020). Loomemajanduse kirjandusele vastavalt on loovettevõtjatel enda poolt loodud 
kultuuritoodete ja –teenustega isiklik suhe, mis motiveerib ettevõtjaid nendesse rohkem 
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investeerima, kui selleks reaalsuses võimekust (Caves, 2000, Aggestam, 2007; Henry et al., 
2007). Tänaseks mõtleb Trad. Attack! aina enam strateegiliselt: „aeg on saanud väga 
väärtuslikuks ja et mitte igal pool lihtsalt ringi uhada, tuleb vaadata ja mõelda, millistel 
sündmustel ja turgudel on suurim kasutegur“ (Vabarna, 13.03.2020). Sihtturgude valikul 
lähtutakse varasemast kogemust ning Vabarna (13.02.2020) ütleb, et selles osas on „üliolulised 
digitaalsed platvormid“ nagu voogedastusteenused ja sotsiaalmeedia, mille kaudu saab olulist 
infot välispubliku reaktsioonide kohta. See rõhutab taaskord tehnoloogiliste arengute olulisust 
globaalse tegevuse kontrollimisel, mis omakorda mõjutab ekspordistrateegiate loomist.  
 
Lähituleviku ekspordistrateegia on loodud suunaga pop–rokk turgudele, kus soovitakse luua ja 
kasvatada kontaktvõrgustikke, mille kaudu saada esinemiskutseid festivalidele, et laiendada 
nähtavust folgi ja maailmamuusika turgudelt kaugemale. Eesmärgi elluviimiseks osaletakse 
sarnaselt Ehtele ME AMP programmis. Uue albumi lansseerimise eel on peamiseks sihtturuks 
valitud Suurbritannia, kuid ka ülejäänud Euroopa. Vabarna (13.03.2020) selgitab sihtturu 
valikut järgenvalt: „Kuigi oleme Suurbritannias ainult paar korda käinud, on see väga oluline 
muusikaturg ning seal ilmuvaid kajastusi vaatavad ka muud turud Euroopas“. Suurbritannia 
turul kontaktivõrgustike lainedamiseks on palgatud sealne turundus– ja kommunikatsiooni 
teenusepakkuja. Sama teenusepakkuja tegeleb ka Trad. Attack!’i turundamisega teiste riikide 
meediakanalitesse (Vabarna, 13.03.2020). Ka eelneva albumi juures tehti koostööd 
teenusepakkujatega erinevatel sihtturgudel ning Trad. Attack!’i on rahvusvahelises meedias 
kajastanud näiteks The Guardian, Billboard, Louder Than War ja Froots (Trad. Attack! 
kodulehekülg, 2020). Tänaseks toimub nende rahvusvahelises kontaktvõrgustikus peamine 
koostöö ülalmainitud agendiga, kellele on laiendatud mänedžeri õigused leida ja luua koostööd 
teiste agentidega, kes erinevate sihtturgudega töötavad. Nagu eelpool mainisin loodi kontakt 
agendiga TMW’l ning Vabarna kinnitab, et esitlusfestivalidel osalemise kaudu on tekkinud 
neile veel palju olulisi tutvusi. Ta lisab ka, et tänu agendile, kellel on pikaaegne rahvusvaheline 
kogemus on lihtsam saada esinemiskutseid (Vabarna, 13.03.2020).  
 
Üldiselt leiab Vabarna, et ekspordi suunal tegutsemine on võimalik vaid siis, „kui sul on sisu 
olemas, kui see muusika on olemas, sest tühjast kohast ei saa midagi ehitada,“ kinnitades 
sarnaselt eelnevatele näidetele, et loovettevõtjate ja eduka ekspordi aluseks on innovatiivsed ja 
unikaalsed tooted ehk selles kontekstis heliteosed. Kuigi Trad. Attack!’i ekspordistrateegia 
tuleviku eesmärgiks on seatud uutele žanriturgudele liikumine, võib kollektiivi pidada tugeva 
niši leidnud artistiks. Nišiturgude leidmine ja nende tingimustega kohanemine on 
  82 
ekspordivõimekust suurendava tegurina ilmnenud nii rahvusvahelistumise ja ekspordi 
käsitlustes kui ka loovettevõtluse valdkonna kirjanduses (vt peatükk 1.1.2. ja 1.2.). Lisaks 
mainis Pööra (26.02.2020) oma intervjuus, et kohalikud artistid, kes on oma niši leidnud, on 
tema hinnangul ekspordis edukamad. Ka Putnik (18.12.2019) kirjeldas oma intervjuus, et 
kohalike folkartistide konkurentsieelis seisneb selles, et neil on kergem juba žanri olemuse 
tõttu maailmas eristuda. 
 
Muusikaettevõtja: Maarja Nuut 
Ettevõtte nimi: EstTradMusic OÜ 
Ettevõtte asutamisaasta ja töötajate arv: 2014 a., 1 töötaja 
Muusikaettevõtluse vorm ja põhitegevus: DIY artist 
Eksporditavad artistid: Maarja Nuut (folk– ja elektrooniline muusika) 
 
Iseenda mänedžeriks olemise eelisteks on Nuudi jaoks suurem kontroll oma karjääri suunamise 
üle ning seeläbi kogutud teadmised muusikaettevõtluse toimimisest: „Kui ma teen koostööd 
näiteks kirjastaja või agentidega, siis mõistan, mida nende töö peaks endast kujutama ning 
oskan hinnata inimeste pingutusi ja nõuda õigeid asju ja see on hästi oluline“ (Nuut, 
19.03.2020). 
 
Maarja Nuudi debüütalbum ilmus aastal 2013. Teadlik eksporttegevus algas 2014. aastal, kui 
ta osutus valituks WOMEX’i põhiprogrammi (Nuut, 19.03.2020). Esimesed välisesinemised 
toimusid WOMEX’ilt saadud kontaktide kaudu Ameerikas 2015. aastal. Siiski ütleb Nuut 
(19.03.2020), et arvestatav eksporttegevus algas 2016. suvest, mil ta leidis endale 
kontsertagentuuri. Sihtturgude valikul keskendub ta aina enam võimalikult palju Euroopa 
turule, sest see on „kodule lähemal“. Viimasel kahel aastal (2018-2019) toimus Nuudil 68 
väliskontserti ning ta esines rohkem välismaal kui Eestis (Maarja Nuut kodulehekülg, 2020). 
Sarnaselt eeltoodud näidetele oli ka Nuudi ekspordiambitsioonide aluseks soov oma muusikat 
võimalikult paljude inimestega jagada, peegeldades loovettevõtjate sisemist soovi ennast 
teostada ja luua esteetilist väärtust loomingulise eneseväljenduse kaudu (Aggestam, 2007). 
Lähituleviku ekspordistrateegia näeb Nuudi (19.03.2020) sõnul ette karjääri ümberkujundamist 
laiendades oma tegevust ning suurendades kirjastamise tulu, tehes rohkem koostööd 
orkestritega ning kirjutades muusikat kooridele. Selleks on loodud ka koostööleping 
eelmainitud kirjastajaga. Maarja Nuudil on ka kindel visuaalne identiteet, mis haakub tema 
muusikaga ning seda kommunikeerib ka tema ingliskeelne koduleht. 
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Tema rahvusvahelisse koostöövõrgustikku kuuluvad tänaseks mitmed agendid, kes erinevatel 
sihtturgudel kontserttegevust arendavad (Nuut,19.03.2020). Lisaks on Nuut oma meeskonda 
leidnud hiljuti olulisi täiendusi rahvusvahelise kirjastaja Mute Song ning eriprojektide 
mänedžeri näol. Viimasega tekkis kontakt tänu osalusele ME VOLÜÜM’i programmis, kus ta 
Nuudi mentor oli. Eriprojektide mänedžer tegeleb projektidega, mis erinevad n-ö tavapärasest 
kontserttegevusest, näiteks koostööd orkestritega ja heliteoste kirjutamine väliskooridele ning 
tema kaudu, tekkis Nuudil kontakt ka Mute Song kirjastusega (Nuut 19.03.2020). Koostöö 
toimub ka erinevate turundus– ja kommunikatsiooni teenusepakkujatega ning Nuut peab seda 
teenust väga oluliseks. Kui tal oli võimalus EAS’i toetuse abil seda teenust oma albumi „Une 
Meeles“ rahvusvaheliseks turundamiseks sisse osta, oli selle kaudu tekkinud meediakajastuste 
mõjul tema kontsertagentuuril lihtsam töötada, sest inimesed olid temast juba eelnevalt 
kuulnud (Nuut, 19.03.2020). Sarnaselt ülalkirjeldatud Lexsoul Dancemachine’ile peegeldab ka 
Nuudi kogemus Putniku (18.12.19) eelnevas peatükis rõhutatud mõtet meediakajastuste 
strateegilise planeerimise olulisusest artisti karjääri ekspordisuunalises arenduses. Maarja 
Nuuti on rahvusvahelises meedias kajastanud näiteks The Guardian, PopMatters, Louder Than 
War, The Quietus ja SLUG Magazine. 
 
Lisaks soolokarjäärile ja eriprojektidele on Nuut osa ka Maarja Nuut & Ruum nimelisest 
projektist, mis toimub koostöös elektroonilise muusiku Hendrik Kaljujärvega. Nende 2018. 
aastal välja antud album lansseeriti rahvusvahelise plaadifirma 130701 alt, mis on suunatud 
peamiselt alternatiivse nüüdismuusika nišiturule, kinnitades taaskord nišiturgude olulisust 
ekspordil.  
 
Kokkuvõtlikult võib intervjuudest kaardistatud ekspordiandmed koondada järgnevalt: 
 
Tabel 3. Kokkuvõte valitud muusikaettevõtjate senisest ekspordile orienteeritud tegevusest 
Muusikaettevõtja  Henrik Ehte  Marili Jõgi Sandra Vabarna Maarja Nuut 
Kiirelt 
rahvusvahelistunud 
ettevõte 
jah jah jah jah 
Väliskontserdid  Lexsoul 
Dancemachine: 8  
Rita Ray: 1 
Kadri Voorand: 49 
(2018–2019) 
Mari Kalkun: 32 
(2018–2019) 
Trad. Attack!: 43 
(2018–2019) 
68 (2018–2019) 
Rahvusvaheline 
koostöövõrgustik 
Välisagentuurid ja 
turundusteenuse 
pakkujad 
Rahvusvaheline 
plaadifirma, 
välisagentuurid ja 
Välisagentuurid ja 
turundusteenuse 
pakkujad 
Välisagentuurid, 
turundusteenuse 
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Kõik intervjueeritud muusikaettevõtjad alustasid oma eksporttegevusega kas ettevõtte sünni– 
või algusfaasis, seega saab ekspordi käsitlustele tuginedes öelda, et tegemist on kiirelt 
rahvusvahelistuvate ettevõtetega. Trad. Attack!’i ja Maarja Nuudi puhul saaks esmaste 
väliskontsertide põhjal väita, et tegemist on sündinud globaalsete ettevõtetega, kuid kuna 
mõlemad toonitasid, et esmane välistegevus toimus juhuslikult ja ekspordistrateegiad tekkisid 
hiljem ning sihiks on Euroopa turud, käsitlen mõlemat artisti oma töös siiski kiirelt 
rahvusvahelistuva ettevõttena. Kõik intervjueeritavad mainisid ekspordiambitsioonide 
mõjutegurina piiratud võimalustega koduturgu. Ka kiirelt rahvusvahelistunud ettevõtete 
uuringutes selgus, et edukat eksporti mõjutab muu hulgas ettevõtte koduturu suurus (Casey et 
al., 2014; Cavusgil et al., 2015). Kuuest neli artisti on eksporttegevuses keskmises 
arengujärgus, mis tähendab, et neil toimub aktiivne eksporttegevus  rahvusvaheliste 
koostöövõrgustike ning väliskontsertide ja –kajastuste näol. Ehte esindatud kaks artisti on 
aktiivse eksporttegevusega kas alustamas või algusfaasist keskmisesse liikumas. Mõlemal on 
siiski juba toimunud väliskontserte ja mitmeid väliskajastusi ning Ehte on mänedžerina loonud 
olulisi rahvusvahelisi kontakte ja koostööpartnereid.  
 
Kõik peavad ekspordivõimekuse arendusel olulisteks kontakte ja koostöövõrgustikke, eriti 
kontsertagentuuride ning turundus– ja kommunikatsiooni teenusepakkujatega ning enamus 
olulisi rahvusvahelisi koostööpartnereid on leitud valdkonna kontaktsündmustelt nagu TMW 
ja WOMEX muu hulgas ka ME abiga. Kõik intervjueeritavad tõid siinkohal esile ME olulisuse 
võrgustike kasvatamisel ja ekspordivõimekuse arendamisel. Kõik on osalenud erinevatel ME 
koolitustel, seminaridel või teistes programmides. Neljast kolm intervjueeritavat on ka 
kinnitatud osalejad ME uues ekspordiprogrammis AMP. Nuut (19.03.2020) toonitas, et: „see 
äri koosneb põhimõtteliselt ainult inimestevahelistest kontaktidest ja ME’l on väga 
laiapõhjaline võrgustik ning see on kindlasti nende kõige suurem trump“. Nii ekspordiga 
alustavad kui uutele turgudele liikuvad juba ekspordi suunal tegutsevad muusikaettevõtjad 
leiavad, et kontaktide loomise on oluliseks eelduseks ka põhjalik omapoolne eeltöö ja 
ettevalmistus võimalike kasulike kontaktide ja välismeedia kaardistamisel.  
turundusteenuse 
pakkujad 
pakkujad, rahvusvahelised 
plaadifirmad ja kirjastajad 
Nišiturgudel 
tegutsemine 
jah jah jah jah 
Tugev 
bränd/ingliskeelne 
koduleht ja 
sotsiaalmeedia 
jah jah jah jah 
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Kõigis intervjuudes väljendus ka artistide eksporttegevuse esmase eesmärgina soov ennast 
teostada „luues esteetilist väärtust enda loomingulise eneseväljenduse kaudu“ (Aggestam, 
2007: 32). Ka intervjueeritud mänedžerid mainisid mõlemad oma isiklikku huvi muusika vastu. 
See peegeldab 1.1.2. peatükis selgunud loovettevõtjate omadust luua oma kunstilistele ja 
esteetilistele teadmistele tuginedes „kultuuri tooteid“ ehk mittemateriaalseid tooteid, mis 
täidavad praktiliste vajaduste asemel pigem tarbijate esteetilisi vajadusi (Hirsch, 1972: 641). 
Lisaks mainisid kõik intervjueeritavad, et eksporttegevuse aluseks on tugev sisu ehk muusika, 
mis kinnitab, et eduka ekspordi aluseks on innovatiivsed ja unikaalsed tooted nagu töö kahes 
esimeses peatükis kirjeldasin.  
 
Kõik ettevõtted on ka mikroettevõtted, kinnitades seega töös varasemalt selgunud andmeid, 
mille kohaselt on loovettevõtjad enamasti mikroettevõtete omanikud. Kuigi mõned artistid 
valitud näidetest hägustavad oma loomingus erinevate žanrite piire, võib neid siiski pidada 
nišiartistideks, kes vastavatel turgudel tegutsevad. Lisaks kasutavad kõik mainitud artistid 
enda kasuks suuremal või vähemal määral digipöörde tulemusel tekkinud autonoomiat ja 
võimalust tehnoloogiliste arengute läbi oma globaalset tegevust kontrollida ning 
plaadifirmad ja agentuurid kaasatakse turundus– ja levituspartneritena. Mõlemad mänedžerid 
kinnitasid, et ei sekku loometööse üldse või teevad seda minimaalselt. Kõigil artistidel on ka 
strateegiline bränd ja visuaalne identiteet, mis haakuvad nende loominguga ning mida 
kommunikeeritakse aktiivselt oma ingliskeelsetes sotsiaalmeedia kanalites ning kodulehtedel. 
Töö 2. peatükis selgus, et kontsertesitus on muusikaettevõtluse peamistest tuluallikatest tihti 
artistide jaoks kõige tulusam (Waddell, 2016) ning seda kinnitasid enda või nende poolt 
esindatud artistide puhul ka kõik intervjueeritavad. 
 
6.2.  Eesti muusikaettevõtjate ekspordivõimekust mõjutavad arenguvajadused valitud 
muusikaettevõtjate seisukohalt  
 
Käesolevas alapeatükis analüüsin muusikaettevõtjate intervjuudes selgunud ekspordiga seotud 
arenguvajadusi, võrdlen neid kahes eelmises peatükis selgunud andmetega ning vastan 
uurimisküsimusele muusikaettevõtjate seisukohalt. 
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6.2.1. Teadmiste ja kompetentsi puudus  
 
Valdkonna kirjanduses on leitud, et loovettevõtjatel puudub tihti ligipääs vajalikule ja sobivale 
haridusele ja koolitustele (Aggestam, 2007; Henry et al., 2007: 84). Puudulik 
muusikaettevõtlusalane haridus ilmnes ka eelnevates peatükkides dokumentide ja 
ekspertintervjuude analüüsis ning seda kinnitavad ka intervjuud muusikaettevõtjatega. Kõik 
intervjueeritavad on pidanud kogemuste ja oskuste hankimisel oluliseks iseõppimist ja 
valdkonnas tegutsemist. Nii Jõgi kui Ehte peavad teadmiste ja oskuste arendamisel oluliseks 
ME rolli. Näiteks kirjeldab Ehte, et tänu võimalusele kirjutada ME poolt tellitud artikleid 
muusikaettevõtlusest oli tal võimalus valdkonda uurida ja seeläbi olulisi teadmisi saada. Ta 
näeb, et ME toimib „majakana“, kuhu saab küsimuste korral pöörduda. Taolise toe olemasolu 
valdkonna jaoks pidas oluliseks ka KuM’i muusikanõunik Madli-Liis Parts (vt peatükk 4.2.1.).  
Lisaks näeb ta ME programme ja uut muusikaettevõtluse õppekava konkreetsete sammudena 
kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekuse arendamises. Kuigi Jõgi on omandanud 
kultuurikorralduse hariduse nii bakalaureuse kui magistri tasandil, ütleb ta, et kõige enam 
teadmisi mänedžeri tööst on ta selle spetsiifika tõttu saanud läbi kogemuste valdkonnas 
töötades ning ME mentorlusprogrammides ja nende poolt korraldatud kohtumistel 
muusikavaldkonna inimestega (Jõgi, 20.03.2020). Ta lisab, et õppimisprotsess on pidev ning 
artisti ekspordivõimekuse arendamisel tuleb pidevalt mõelda ja tegutseda selle nimel, et teha 
õigeid valikuid, et olla edukas ning et tekkinud edu hoida ja arendada.  
 
Lisaks loomingulisele kontrollile ja võimalusele oma karjääri ise juhtida tõid mõlemad DIY 
artistid oma valiku peamiseks põhjuseks kohalike mänedžeride puuduse (Vabarna, 13.03.2020; 
Nuut, 19.03.2020). Vaatamata DIY tegutsemisviisi eelistele, seab see Nuudi (19.03.2020) 
sõnul „ühel hetkel väga selged piirangud“ ning tema kogemusel jääb mänedžeri töö kõrvalt 
vähe aega tegeleda loominguga. “Ühel hetkel tundsin, et mul pole juba mõnda aega artistina 
absoluutselt ressurssi ja võimekust areneda, kui jätkan samamoodi, et 15 tundi päevas vastan 
arvuti taga meilidele” (Nuut, 19.03.2020). Ka Putnik (18.12.2019) kinnitas. et ajalist ressurssi 
peaksid artistid saama kasutada eelkõige loometööle. Nuut (19.03.2020) leiab, et enda ümber 
oleva tiimi kokkupanek ja koordineerimine on suur väljakutse. Vabarna kinnitab, et DIY 
artistina tegutsedes on teadmised muusikaettevõtluse toimimisest olulised, et osata enda ümber 
õigeid inimesi leida. Ta lisab, et ka mänedžeriga töötamise puhul peab artist mõistma nii enda 
kui mänedžeri rolle ja kohustusi ning on naiivne mõelda, et „mänedžer või plaadifirma teeb 
kõik töö ära“. Seega on oluline muusikaettevõtjate koolitamise ja valdkonnale suunatud 
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haridusvõimaluste pakkumisega jätkata ning nagu Parts (19.02.2020) väidab, võiks see 
toimuda juba varajasel õppetasemel. Nii oleks ka DIY suunal tegutsevatel artistidel rohkem 
võimekust ise tegutseda ning enda ümber vajalikku tiimi koondada. Lisaks, mida rohkem on 
artisti ümber kompetentseid tugistruktuure, seda enam saab ta keskenduda loometegevusele, 
mis on muusikaettevõtluse väärtusahela aluseks. 
 
Kõik intervjueeritavad leiavad, et lisaks teadmiste arendamisele on ME’l olnud oluline roll 
kohaliku muusikaettevõtluse tõsiseltvõetavuse kasvatamisel, mis omakorda, nagu Ehte ütleb, 
julgustab inimesi valdkonnas töötamisest unistama ja end teostama. „Kui enne võis tunduda 
naljakas end mänedžeriks nimetada, siis nüüd võib selle üle rohkem uhkust tunda, sest ME 
laiapinnaline töö on teinud selle rolli ja muusikaettevõtluse legitiimseks“ (Ehte, 18.03.2020). 
Nagu eelnevalt on selgunud, mõjutab teadmiste ja kogemuste puudus ka muusikaettevõtjate 
enesekindlust ja tahet ekspordiga tegeleda ning intervjuude põhjal on kompetensti arendmine 
ekspordivõimekuse kasvatamisel oluline ka valitud muusikaettevõtjate seisukohalt. 
 
6.2.2. Piiratud ligipääs mitmekesistele rahastusvõimalustele 
 
Selleks, et artisti ümber tema karjääri ja ekspordi arendamiseks vajalik tiim koondada on lisaks 
teadmistele ja kontaktidele vajalikud ka rahalised ressursid. Intervjuud kinnitavad, et vajaliku 
meeskonna haldamine on tugevalt seotud finantsvõimekusega. Nagu Ehte mainis, ei olnud tal 
eksporttegevusega alustades piisavalt ressurssi, et palgata abiks turundus– ja 
kommunikatsiooniteenuse pakkujaid. Ka Jõgi (20.03.2020) hinnangul on nii ekspordiga 
alustava kui juba eksportivate artistide jaoks väljakutseks meeskonna laiendamine, sest mida 
rohkem kasvab eksporttegevus, seda suurem on ka vajadus jõudluse järele, mis sõltub 
finantsidest. Nuut (19.03.2020) peab hetkel enda jaoks üheks suurimaks väljakutseks  karjääri 
arendavate tugistruktuuride „elus hoidmist“. Kõik mainisid ekspordivõimekust arendava 
olulise tegurina riigipoolseid toetuseid ning järgnevalt analüüsin, kuidas olemasolevad toetused 
valitud näidete põhjal kohalike muusikaettevõtjate vajadusi täidavad. 
 
Neljast intervjueeritavast on kaks edukalt kandideerinud EAS’i loomemajanduse meetme 
projektidele. Nendeks on Maarja Nuut ja Trad. Attack! ning mõlemad kinnitavad, et toetustel 
on olnud suur osa nende ekspordivõimekuse arendamisel: „Kui oled alustav artist, siis keegi ei 
kutsu sind nii esinema, et kõik makstakse kinni, honoraridest rääkimata ja kindlasti poleks 
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paljusid tegevusi toetuseta teha saanud“ (Vabarna, 13.03.2020). Nuut (19.03.2020) selgitab, et  
esitlusfestivalidel osalemine võib tihti artisti jätta majanduslikult miinusesse, kuid nendel 
esinemine viib artistid järgmisesse staadiumisse ning on portfoolios oluline, et sealt edasisi 
samme teha. Ka Ehte ja Jõgi on EAS’i projekte plaaninud kirjutada, kuid peamiselt on see 
jäänud kas aja ressursside või bürokraatia taha. Vabarna (13.03.2020) kinnitab, et projekte on 
„väga raske kirjutada“ ning eriti alustavad artistid ei „saa sellise bürokraatiaga hakkama“. Ka 
Trad.Attack! on projektide kirjutamisel kasutanud raamatupidaja abi.   
 
Nagu peatükis 4. selgus, on Pööra sõnul paljudele muusikaettevõtjatele EAS’i toetuste 
taotlemisel takistuseks ka finantsnõrkus. EAS tasub kulud tagantjärgi ning taotlejatel tekib 
raskusi seniks ise kulude kandmisega. Kuigi Vabarna ütleb, et EAS’i tingimused on igati 
vastuvõetavad ning Trad. Attack! on neile tänu edukale kontserttegevusele Eestis suutnud 
vastata, on ka nemad selleks olnud sunnitud laenu võtma ning näeb, et nõutud finantsvõimekus 
võib paljudele takistuseks saada (Vabarna, 13.03.2020). Sarnast olukorda kirjeldab ka Nuut 
mainides Edasi väljaande intervjuus, kuidas pidi esimese EAS’i projekti ajal kulude katteks 
laenu võtma ning kuigi kõik arved said tasutud, oli emotsionaalne pinge tohutult suur (Mängel, 
2018). Kulude tagantjärgi tasumine EAS’i poolt pole seega valdkonna ettevõtjate vajadustega 
piisavalt arvestav tingimus ning võib koosmõjus muusikaettevõtluse üldise etteteadmatusega 
olla põhjuseks, miks kohalikud artistid eksporti eesmärgiks ei võta. Samas kinnitavad Nuudi ja 
Vabarna kogemused, et loovettevõtjatel on oma loodud toodete ja teenustega eriline suhe, mis 
motiveerib ettevõtjaid nendesse investeerima isegi juhul, kui selleks reaalsuses piisavalt 
võimekust pole (vrld. Caves, 2000).  
 
Lisaks oleks nii Nuudi kui Ehte sõnul olemasolevate toetuste puhul valdkonna eripäradega 
arvestamisel kasuks, kuid rahastajatel oleks erialaspetsiifiline pädevus. Teisisõnu on vajalik, et 
rahastajad mõistaksid muusikasektori eripära, mis seisneb selles, et edu ei ole võimalik vaid 
numbrites mõõta ning väärtus võib tekkida pikaajaliselt (Nuut, 19.03.2020). Ka Jõgi 
(20.03.2020) ja Vabarna (13.03.2020) kinnitavad oma intervjuudes, et ekspordi 
arendustegevustel võib olla pikaaegne mõju, ehk oluline kontsert või kontakt võib realiseeruda 
alles mõne aasta pärast. Näiteks ülalmainitud leping Kadri Voorandi ja ACT plaadifirma vahel 
sai võimalikuks pikaajalise järjepideva töö tulemusena. Nagu 4. peatükis selgus on EAS sellest 
arenguvajadusest teadlik ning loomemajandusprogrammi ettevõtluskonsultant Katrin Pööra 
loodab, et uuel perioodil tekib toetuste rakendamisel paremaid lahendusi (Pööra, 26.02.2020).  
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KuM’i kaudu jagatava KulKa toetuse puhul tajutakse sarnaselt ME’le, et puudub toetus 
keskmise astme artistidele, kes koduturul juba edukad ning kes on juba ekspordisuunal 
arenguid teinud. Vabarna toob Trad. Attack!’i puhul välja, et kuigi algselt saadi toetust, siis 
nüüd enam mitte. 
 
Arvan, et meile ei anta enam toetust näiteks välisreisideks, sest arvatakse, et me 
juba teenime nii palju, kuigi tegelikult me ei räägi siin mitte mingist teenimisest, 
vaid puhtalt ainult investeeringutest ja kulude katmisest ja ekspordikulud on 
suured. Oleks tore kui EAS ja Kultuuriministeerium näeks, et tegelikult oleme 
endiselt investeeringu faasis. (Vabarna, 13.03.2020) 
 
Ka Jõgi (20.03.2020) selgitab, et igasugune eksporttegevus nõuab finantsvõimekust ja kulud 
selleks on suured ning ekspordiga tegelevad artistid on pidevas investeerimisfaasis, mis 
tähendab, et tekkivad tulud investeeritakse eksporti.  
 
Erinevate toetuste puhul käsitletakse abikõlbulikena erinevaid tegevusi. Nuut ütleb, et EAS’i 
toetuse kaudu on tal olnud ainus võimalus katta turundus– ja kommunikatsiooniteenuse 
pakkujate kulud, mis on eksporttegevusel ülimalt olulised. Samas oli see kuluartikkel 
abikõlbulik vaid EAS’i esimeses projektivoorus. Olemasolevate toetusmehhanismide puhul 
toovad Ehte ja Vabarna välja, et hetkel puudub olulise abikõlbuliku tegevusena ka toetus 
muusikavideotega seotud kulude katteks. Nad leiavad, et kvaliteetne muusikavideo on oluline 
osa artisti brändi ja visuaalse identiteedi kujundamisest ja kommunikeerimisest. Mõlemad 
mõistavad, et muusikavideote puhul on keeruline toetusmeetmeid rakendada, sest raske on 
põhjendada ja mõõta, millises mahus kulud on kvaliteetse muusikavideo tootmiseks vajalikud 
ja milline on selle mõju (Vabarna 13.03.2020; Ehte, 18.03.2020). Üldiselt leitakse, et EAS’i 
toetused võiksid rohkem arvestada turundus– ja kommunikatsioonikampaaniate olulisust 
ekspordivõimekuse kasvatamisel.  
 
KulKa toetuse puhul on eelnevates peatükkides analüüsitud žanrilist kallet, mida Ehte oma 
kogemuse põhjal tugevalt on tunnetanud. Kuigi KulKa toetas aastate eest tema osalust 
delegaadina Voice Vienna festivalil, mis Ehte sõnul arendas ta teadmisi mänedžerina, pole ta 
oma artistidele toetust saanud. Ehtele on jäänud mulje, et toetatakse pigem süva– ja 
pärimusmuusikat, mis ei tundu talle õiglasena. „Võiks ka toetada kohalikke artiste, kes panevad 
välispubliku üllatuma ja huvituma just seepärast, et nad esindavad rahvuskultuuri kõrval 
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kohaliku muusikamaastiku teisi põnevaid tahke“ (Ehte, 18.03.2020). Ta leiab, et KulKa 
toetused levimuusikale võiksid rakenduda ME kaudu, sest sealsetel inimestel on sellest 
valdkonnast hea ülevaade. 
 
Üldiselt leitakse siiski, et olemasolevate toetusmehhanismide olukord on hea ning nagu 
mainitud peetakse neid ekspordivõimekuse arendamisel äärmiselt olulisteks. Kõik 
intervjueeritud muusikaettevõtjad leiavad, et üldiselt on väga hea, et Eesti artistide 
eskporttegevust üldse riiklikult toetatakse. Jõgi sõnul on hea näha, et riiklikud institutsioonid 
peavad artistide eksporttegevust oluliseks ja loodetavasti mõistavad, et sellel on ka laiem mõju 
nii majandusele kui kultuuripildi kuvandile tervikuna. Iga toetus aitab tema sõnul „artiste 
olulisel määral“ ning olemasolevaid toetusmehhanisme tuleb hoida ning mõelda, kuidas neid 
veelgi arendada (Jõgi, 20.03.2020). Lisaks mainiti rahastajana ka EAÜ Eesti Muusika Ekspordi 
toetust, mille puhul intervjueeritavate kogemusel mõistetakse valdkonna eripärasid ning 
taotlused pigem rahuldatakse, kuid mitte alati täies mahus. Nii EAÜ kui KuM’i puhul peetakse 
oluliseks nende paindlikkust ning EAS’i projekti puhul toob Vabarna välja, et selle kirjutamine 
annab artistile hea võimaluse oma strateegia ja plaanid põhjalikult läbi mõelda. 
 
6.2.3. Järjepidev tegutsemine etteaimamatul muusikaturul 
 
Kõik intervjueeritavad mainisid ekspordivõimekust mõjutava tegurina muusikaettevõtluse 
etteaimamatust. Jõgi ütleb, et suureks väljakutseks ekspordiga tegelemisel on see, et 
investeeritud aeg ja raha „ei ole tasakaalus õnnestumisega ning ei tea kunagi kust jackpot 
tuleb“. Seda kinnitab ka Vabarna öeldes, et on esinetud paljudel sündmustel, millest oodatud 
kasu pole tekkinud ning „selles äris ei ole midagi kunagi kindlat“ (Vabarna, 13.03.2020). 
Lisaks mainivad kõik, et võimaluste ja võrgustike leidmine ja loomine nõuab järjepidevat tööd 
ning kannatlikkust, sest „muusikamaailmas tähendab  „ei“ teinekord lihtsalt „mitte praegu. 
Kõik võib ajaga muutuda, sest  kunagi ei tea, millise albumiga kuidas läheb, seega kui sa tahad 
seda tööd teha, pead olema järjepidev“ (Vabarna, 13.03.2020). Ehte (18.03.2020) lisab, et 
muusikaettevõtlusega tegelemisel peab selles olema „midagi, mille suhtes võid lõputult kirglik 
olla, sest seal tuleb ette tasustamata tööd ja seda suudab teha siis, kui iseendast suurem aade 
motiveerib“. See kinnitab loovettevõtluse kirjanduses ilmnenud muusikaettevõtluse 
etteaimamatust ning loovettevõtjate valmidust võtta riske, kohaneda ning säilitada eneseusku 
ja motivatsiooni eesmärkide saavutamisel. 
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Kokkuvõtlikult on kohaliku kultuuripoliitika seisukohalt valdkonna peamiste arenguvajaduste 
võimalikud lahendused järgmised:  
 
Tabel 4. Kokkuvõte kohalike muusikaettevõtjate arenguvajadustest ja lahendustest valitud 
muusikaettevõtjate intervjuude põhjal 
 
Arenguvajadus Võimalikud lahendused 
Teadmiste ja kompetentsi puudus 1. Muusikaettevõtjate teadmiste 
täiendusele suunatud koolituste ja 
programmide jätkamine 
2. Muusikaettevõtlusalase hariduse 
arendamine, et tagada tugistruktuuride 
pealekasvu 
3. Valdkonna arenduskeskuse olemasolu, 
kelle poole küsimuste korral pöörduda 
Piiratud ligipääs mitmekesistele 
rahastusvõimalustele 
1. Rahastusvõimaluste mitmekesistamine 
erinevate žanrite jaoks 
2. Valdkonna spetsiifiliste teadmiste 
arendamine rahastajate seas, et 
arvestada paremini ettevõtjate vajadusi 
ja valdkonna väärtusloome ja tulude 
tekkimise loogikat  
3. Ekspordikasvukaares keskmiseastme 
artistidele  toetusmehhanismi loomine 
 
Üldiselt on arenguvajadused muusikaettevõtjate seisukohalt seotud rahastusega. Sarnaselt 
ME’le tajutakse, et puudub riiklik toetus keskmise astme artistidele, kes koduturul juba edukad 
ning kes on juba ekspordisuunal arenguid teinud, kuid kes on alles investeeringu faasis ning 
iseseisvalt välisturgudel toimida ei suuda. KulKa puhul tajutakse ka žanrieelistusi, mis 
kalduvad pärimus– ja klassikalise muusika poole. EAS’i toetuste puhul tajutakse 
järelarvestustel ei arvestada muusikasektori eripära, mis seisneb selles, et edu ei ole võimalik 
mõõta vaid numbrites ning väärtus võib tekkida pikaajaliselt. Lisaks kaetakse abikõlbulikud 
kulud kaetakse tagantjärgi ja muusikaettevõtjatel on keeruline seni vajalik finantsvõimekus 
saavutada ning hetkel pole abikõlbulikud olulised muusika ekspordi kuluartiklid nagu 
turundus– ja kommunikatsiooniteenuste ning muusikavideote tootmise kulud. Valdkonna 
eripäradega arvestamisel oleks kasuks rahastajate erialaspetsiifiline pädevus. Teadmiste ja 
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kompetentsi arendamist peetakse eriti oluliseks DIY artistide poolt, kelle sõnul piirab mahukas 
töö iseenda karjääriarendusel võimalusi loometööga tegeleda. Kõik intervjueeritavad mainisid 
ka, et muusikasektori etteaimamatus nõuab selles tegutsevatelt ja eksportivatelt ettevõtjatelt 
järjepidevust, mida mõjutavad oluliselt rahaliste toetuste ja professionaalsete tugistruktuuride 
olemasolu nagu ka ME intervjuudest selgus. On täheldatud, et mida rohkem on võimalusi 
muusikaettevõtjate osalemist näiteks valdkonna kontaktsündmustel toetada, seda rohkem seda 
tahetakse teha. (Putnik, 18.12.2019). Kõik intervjueeritud muusikaettevõtjad leiavad, et ME 
tegevus teadmiste, kontaktivõrgustike ja muusikasektori üldises arendamises mängib 
ekspordivõimekuse kasvatamisel olulist rolli ning sellega tuleks jätkata.  
 
Intervjuudes ei mainitud arenguvajadustena eelnevates peatükkides selgunud muusikalase info 
ja statistika puudulikkust ning vähest koostööd nii valdkonnasiseselt kui loomemajanduse 
sektori väliselt. Põhjus, miks muusikaettevõtjad ei toonud vähest koostööd välja 
arenguvajadusena võib osalt olla selles, et kuuest artistist kolm (Nuut, Trad.Attack! ja Kalkun) 
tegutsevad folkmuusika žanris, mille kogukond on tugev. Jõgi ütleb siiski ME olulisusest 
rääkides, et arenduskeskus toob valdkonna inimesed kokku ning „kuna meid on siin nii vähe, 
siis on hea kokku hoida ja mõtteid vahetada“ (Jõgi, 20.03.2020). Seega nähakse valitud 
muusikaettevõtjate seisukohalt valdkonna koostööd mingil määral olulisena. Statistikat ja 
infokogumist puudutavate väljakutsete mitte mainimine muusikaettevõtjate enda poolt võib 
olla seotud  Partsi (19.02.2020) poolt välja toodud väitega, et neil puudub „teadmine ja 
arusaam, kuidas fakte ja numbreid ära kasutada“ ja seetõttu ei peeta niisugust infot piisavalt 
oluliseks. Samas on viimasena mainitud arenguvajadused seotud pigem muusikaettevõtluse 
sektori strateegilise visiooni ja tervikliku arendamisega riigi tasandil, kuid ideaalis võiks 
statistika ja info kogumine toimuda siiski koostöös valdkonna ettevõtjatega. 
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KOKKUVÕTE  
 
Magistritöös vastasin varasema teaduskirjanduse ja enda poolt läbiviidud uuringu kaudu 
küsimusele, millised arenguvajadused kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekust 
mõjutavad ning millised on võimalikud lahendused. Valisin antud teema, sest muusikasektorit 
on Eestis vähe uuritud ning valdkonna väärtusahela ja ettevõtjate vajaduste mõistmine loob 
parema aluse nii valdkonna strateegiliseks arendamiseks kui edukaks ekspordiks. 
 
Loomemajanduse ja loovettevõtluse alases teaduskirjanduses leiti, et loovettevõtjad  
tegutsevad äärmiselt ebakindlates turutingimustes  ja vastavad osaliselt üldistele ettevõtlusele 
tunnustele, milleks on:  
• innovatiivsete ideede loomine ning nende kujundamine ja arendamine 
(kultuuri)toodeteks või –teenusteks, mis lõpuks kaubastatakse;  
• loomingulise eneseväljenduse kaudu esteetilise väärtuse loomine; riskide võtmine; kiire 
kohanemisvõime;  
• eneseusk ja motivatsioon eesmärke saavutada.  
Kultuuritoodete ja -teenuste (sh heliteoste) eripära seisneb peamiselt nende majanduslike 
parameetritega mittemõõdetavas kunstilises väärtuses, mis omab tähtsat rolli näiteks riigi 
positiivses mainekujunduses. Lisaks on loovettevõtjatel oma toodete ja teenustega eriline 
isiklik suhe, mis motiveerib nendesse rohkem investeerima, kui selleks reaalsuses võimekust 
on. Valdkonna eripäradest sõltuvalt on leitud, et loovettevõtjatel puudub tihti ligipääs 
vajalikule ja sobivale haridusele, koolitustele ja mitmekesisele rahastusele. 
 
Töö teises peatükis kaardistasin muusikaettevõtluse ja ekspordi väärtusahela ja tuluteenimise 
mudelid ning tõin välja peamised tegurid, mis muusikaettevõtjate ekspordivõimekust 
mõjutavad, nagu: 
• innovatiivsed ja unikaalsed, kõrge kvaliteediga tooted ehk heliteosed; 
koostöövõrgustikud ja kontaktid erinevate muusikaettevõtluse väärtusahela osapoolte 
vahel;  
• avalikud toetused; tehnoloogilised arengud, mis võimaldavad muusikaettevõtjatel oma 
globaalset tegevust kontrollida;  
• nišiturgude olemasolu ning oskus rahuldada sihtgruppide ja nišiturgude spetsiifilisi 
pidevalt muutuvaid vajadusi ja nõudmisi ning koduturu suurus. 
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Magistritöö empiirilise osa viisin läbi kolmeosalise uuringuna, sest soovisin 
uurimusküsimusele vastata kolmest seisukohast – kultuuripoliitika, muusikaettevõtluse 
arenduskeskus Music Estonia (ME) ja muusikaettevõtjate vaatepunktist, et anda 
ekspordiahelast võimalikult terviklik ülevaade. Uurimust alustasin analüüsides riiklikke ja ME 
dokumente, millest kogutud andmed kinnitasid varasemas kirjanduses ilmnenut ning andsid 
täpsema ülevaate kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekusega seotud aktuaalsetest 
arenguvajadustest, nende põhjustest, tagajärgedest ja omavahelistest seostest. Välja joonistusid 
neli peamist arenguvajaduste kategooriat:  
• kompetentside ja teadmiste puudusega (toodi enim esile);  
• probleemid rahastuses; 
• ning vähest koostööd nii valdkonna siseselt kui teiste loomemajanduse sektoritega;  
• muusikaalase info ja statistika süsteemitus.  
Kolm esimest arenguvajadust on seotud muusikaettevõtluse väärtusahela osapoolte ehk 
tugistruktuuridega. Viimastel peavad olema uutele turgudele sisenemiseks ning sihtgruppide ja 
nišiturgude spetsiifilistele, pidevalt muutuvatele vajadustele ja nõudmistele reageerimiseks 
vajalikud rahalised ressursid, oskused ja teadmised ning kontaktvõrgustikud. 
Muusikaettevõtlusalase info ja statistika süsteemitus on tingitud puudulikust rahastusest ning 
vähesest koostööst. Ebapiisav info muusikasektori kohta omakorda pidurdab valdkonna 
strateegilise visiooni terviklikku arendamist ja süstemaatilist riiklikku toetust, mis põhjustab 
jällegi probleeme sektori rahastuses ning kootöös.   
 
Dokumendianalüüsist selgunud järeldused andsid aluse ekspertintervjuude küsimuskavade 
koostamiseks. Uurisin intervjueeritavatelt, millisena hinnatakse kohalike muusikaettevõtjate 
ekspordivõimekust ja sellega seonduvaid arenguvajadusi ning kultuuripoliitika ja ME rolli 
muusika ekspordi arendamisel. Selgus, et muusikaettevõtjate ekspordivõimekuse 
suurendamisel nähakse läbivalt olulisena nii artistide kui tugistruktuuride teadmiste ja oskuste 
arendamist. Muusikaettevõtjate seisukohalt tähendab tugistruktuuride puudumine, et artistil 
tuleb administratiivseid ja ärijuhtivaid tegevusi ise teha, mis aga piirab loometegevust. 
Teadmised ja oskused loovad parema pinnase artisti brändi ja ekspordistrateegia 
väljatöötamiseks ning rahvusvaheliste kontaktvõrgustike loomiseks, mille leidmisel ja 
loomisel on olulised erinevad rahvusvahelised esitlusfestivalid ja valdkonna sündmused, millel 
osalemise kaudu ka kõik intervjueeritavad muusikaettevõtjad valdava osa olulisi 
rahvusvahelisi koostööpartnereid on leidnud. Kultuuripoliitika ja ME intervjuudest selgus, et 
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nendel sündmustel silma paistmisel mängivad olulist rolli ka žanrid ja valdkonnasisene koostöö 
ning tugeva brändiga nišiartistidel on tõenäolisem ekspordi edu saavutada. Kõik 
intervjueeritavad leiavad, et kontaktide ja ekspordivõimekuse arendamisel on oluliseks 
eelduseks ka põhjalik omapoolne eeltöö ja ettevalmistus võimalike kasulike kontaktide ja 
välismeedia kaardistamisel. Peamiste lahendustena nähakse muusikaettevõtlusalase hariduse 
pakkumist juba varasest tasemest, ligipääsu institutsionaalsele toele valdkonna spetsiifilistes 
küsimustes ning suuremat mentorluse osakaalu.  
 
Rahastust puudutavate probleemide osas leitakse kultuuripoliitika vaatepunktist, et neid 
mõjutavad kompetentside ja teadmistega seotud arenguvajadused nagu muusikaettevõtjate 
ettevõtluspädevus ning finantsvõimekus, mida aitaks leevendada eelmainitud hariduse 
pakkumine. ME ja muusikaettevõtjate seisukohalt on oluline ka mitmekesistada 
muusikaettevõtjatele pakutavaid rahastusvõimalusi. Selleks on loodud Euroopa 
Investeeringufondi garantiimehhanism, millega on seni Eestist liitunud üks krediidiandja 
(Finora Capital) ning ME plaanib luua ka ekspordifondi. Oluliseks peetakse, et rahastajad ja 
riik mõistaksid, et eksportivad artistid on pidevas investeerimisfaasis, mis tähendab, et tekkivad 
tulud investeeritakse eksporti. Lisaks leiti, et EAS’i meetmete tingimused ja järelhindamine ei 
arvesta sektori eripäradega nagu tulude ja väärtuse tekkimise keeruline mudel ning neljast kaks 
muusikaettevõtjat tõid esile, et rahastajate komisjonid võiksid kaasata valdkonnaspetsiifikaga 
kursis olevaid inimesi. Üldiselt leitakse siiski, et olemasolevate toetusmehhanismide olukord 
on hea ning neid peetakse ekspordivõimekuse arendamisel äärmiselt olulisteks. Ka 
dokumendianalüüs viitas, et riiklike toetuste jagamisel on oluline arenguvajadus valdkonna 
eripäradega arvestamine ning kultuuripoliitika esindajate intervjuudes selgus, et seda on riigi 
tasandil ka teadvustatud ja tulevikus plaanitakse koostöös sektoriga leida paremaid lahendusi.  
 
Nii ME kui kultuuripoliitika seisukohalt nähakse, et mainitud arenguvajaduste lahendamist 
soodustaks riiklikul tasandil kinnitatud katusdokument, mille kaudu oleks võimalik kehtestada 
muusikasektori visioon, strateegiad ja arengukava kui ka raamistik eksporditulude ja väärtuse 
mõõtmiseks, mis leevendaksid muusikaalase info ja statistika kogumise problemaatikat. 
Probleemid info ja statistika kogumisel pole omased vaid kohalikus muusikaettevõtluses ning 
neid on teadvustatud nii valdkonna kirjanduses kui ka KuM’i ja Euroopa Komisjoni tasandil.  
 
Valdkonnasisene koostöö rahvusvahelistel sündmustel on riigi seisukohalt oluline nii riigi 
maine kujundamisel kui kohalike artistide silmapaistvuse ja kontaktvõrgustiku suurendamisel. 
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Muusikasektorisisese koostöö olulisus kontaktide loomisel ja edukas ekspordis väljendus ka 
ME intervjuudes. Jõulisemat koostööd takistavad KuM’i seisukohalt hetkel muusikaettevõtjate 
killustatus ja sektori noorusest tingitud harjumatus koostööd teha. Lahendusena nähakse 
neutraalse institutsiooni kohalolu, kes vastavaid projekte ja erinevate žanrite vahelist koostööd 
korraldaks. Muusikasektori ja teiste loomemajanduse valdkondade koostöö puhul nähakse ME 
ja EAS’i poolt, et  loomemajanduse meetme toimel on see küll kasvanud, kuid koostöö 
loomemajanduse sektori väliste valdkondadega on hetkel madal. Võimalike põhjustena 
nähakse sektori suhtelist noorust ning piiratud jõudlust. Mõnel määral on koostöö siiski 
tehnoloogia ja hariduse sektoritega toimunud ning nähakse, et areng liigub aeglaselt, kuid õiges 
suunas.   
 
Peamine erisus, mis ME ja kultuuripoliitika esindajate ning muusikaettevõtjate intervjuudes 
selgus, seisneb selles, kui olulistena nähakse muusikaalase info ja statistika kogumist ning 
koostööd valdkonnasiseselt ja loomemajanduse sektori väliselt. Neid peeti intervjuude põhjal 
olulisemaks just kultuuripoliitika ja ME esindajate ekspertintervjuudes ning muusikaettevõtjad 
mainisid neid minimaalselt või mitte üldse. See on ka mõistetav, sest need arenguvajaduste 
kategooriad seotud pigem muusikaettevõtluse sektori strateegilise visiooni ja tervikliku 
arendamisega riigi tasandil. Samas on see ka mõistetav, sest üldiselt on need arenguvajadused 
seotud pigem muusikaettevõtluse sektori strateegilise visiooni ja tervikliku arendamisega riigi 
tasandil, kuid ideaalis peaks see toimuma siiski koostöös valdkonna ettevõtjatega. Kokkuvõtlik 
tabel valdkonna arenguvajadustest ja võimalikest lahendustest töös uuritud seisukohtadelt asub 
töö lõpus lisana (vt lisa 3.) 
 
ME tegevust valdkonna kompetentsikeskusena hinnatakse kõrgelt nii kultuuripoliitika kui 
muusikaettevõtjate seisukohalt. Kõik intervjueeritud muusikaettevõtjad on osalenud erinevatel 
ME koolitustel, seminaridel või teistes programmides. Neljast kolm intervjueeritavat on ka 
kinnitatud osalejad ME uues ekspordiprogrammis AMP. Georg Otsa nimelise Muusikakooliga 
koostöös avatud muusikaettevõtluse spetsialisti õppekava ning ME enda poolt pakutavad 
erinevad arengu–, mentorlus– ja praktikaprogrammid tegelevad kompetentside, teadmiste ja 
kontaktide suurendamisega nii artistide endi kui nende karjääri toetavate tugistruktuuride 
jaoks. Toodi esile ka ME regulaarselt korraldatud delegatsioone olulistele valdkonna 
sündmustele, mis lisaks kontaktvõrgustike ja artistide silmapaistvuse kasvatamisel ka 
valdkonnasisest koostööd arendab. Intervjuudest selgus ka, et ME ja KuM’i vahel toimub 
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regulaarne sisuline koostöö, soodustab kultuuripoliitilistes otsustes muusikaettevõtjate 
vajadustega arvestamist ning sektori terviklikku arendamist.  
 
Uurimusküsimusele muusikaettevõtjate sisukohalt vastamiseks uurisin ka valitud ettevõtjate 
senist eksporttegevust. Selgus, et vastavus valdkonna kirjanduses ilmnenud loovettevõtjate 
omadustega on suur. Kõik intervjueeritavad on mikroettevõtete omanikud ning hindasid enda 
töö puhul oluliste omadustena järjepidevust, riskide võtmist, eneseusku ja kohanemisvõimet. 
Lisaks kinnitas uuring, et valitud näidete puhul on tegemist loovettevõtjatega, kellel on enda 
toodete ja teenustega isiklik suhe, mis motiveerib vahel ettevõtjaid nendesse investeerima 
rohkem kui selleks reaalsuses võimekust on. Intervjuude andmed sarnanesid oluliselt ka töö 
alguses kaardistatud ekspordivõimekust mõjutavate teguritega. Kõik intervjueeritud alustasid 
oma eksporttegevusega kas ettevõtte sünni– või algusfaasis kategoriseerudes seega kiirelt 
rahvusvahelistuvateks ettevõteteks. Seda kinnitas veelgi ekspordiambitsioonide mõjutegurina 
kõigi poolt mainitud piiratud võimalustega koduturg. Lisaks mainisid kõik intervjueeritavad, 
et eksporttegevuse aluseks on tugev sisu ehk muusika, mis kinnitab, et eduka ekspordi aluseks 
on innovatiivsed ja unikaalsed tooted. Olulisteks peetakse kontakte ja koostöövõrgustikke, eriti 
kontsertagentuuride ning turundus– ja kommunikatsiooni teenusepakkujatega. Kõik 
intervjueeritud muusikaettevõtjad tegutsevad ka nišiturgudel, kinnitades nende olemasolu 
olulisust edukas ekspordis. Lisaks kasutavad kõik digipöörde tulemusel tekkinud autonoomiat 
ja võimalust tehnoloogiliste arengute läbi oma globaalset tegevust kontrollida. 
 
Edasised uuringud võiksid käsitleda muusikaalase info ja statistika kogumise problemaatikat 
ning kuidas luua raamistik muusikaettevõtluse eksporditulude kvantitatiivseks kogumiseks. 
Uurimist vääriks ka ekspordivõimekus ja toetuste jaotumine erinevate žanrite kontekstis.  
Lisaks oleks valdkonna jaoks oluline uurida, kuidas hinnata muusikas ja ka teistes 
loomemajanduse valdkondades loodud kultuuritoodete ja –teenuste mittemateriaalset väärtust 
või ka seda, millised oleksid parimad arengusuunad kohaliku muusikasektori spetsiifilisi 
vajadusi arvestades.  
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SUMMARY 
 
THE DEVELOPING NEEDS AND POSSIBLE SOLUTIONS FOR EXPORTING 
ESTONIAN MUSIC ENTREPRENEURS  
 
The music industry’s contributions to society can be viewed as four generalized types of 
value: creative self-expression, diverse cultural life, entrepreneurship in the creative 
industries and international image. The value in the creative industries including music 
cannot only be measured by economic indicators and it had been found that in addition to 
creating jobs and contributing to economic growth the creative industries  also encourage the 
rise of tolerance, equality and wellbeing in the society. The local music industry is still 
developing and that development is mainly affeted by the limited domestic market which 
means that the development and growth of the industry must be based on the goal of 
competing in the international market. In order to compete successfully in the global 
economy, it is important that the export and internationalization of creative industries is 
supported and encouraged through the implementation of national cultural policies. Even 
though an increasing number of local artists have gained international success and according 
to local development and strategy documents about the industry find that the potential for the 
internationalization of Estonian music is great there still exist certain development needs that 
hinder the export capacity of local music entrepreneurs. 
 
The aim of this research was to analyse which development needs are hindering the export 
capacity of the local music entrepreneurs and what could be the possible solutions for them. 
To give a comprehensive overview of the whole export valuechain I answered the research 
question from the point of view of the music entrepreneurs, the local music export office and 
the local cultural policy makers. Gathering results I used qualitative methods of document 
analysis and interviewing experts. 
 
I began the research with analyzing the local music industries development and strategy 
documents through which it was possible to map and categorize the main development needs 
related to the export capacity of local music entrepreneurs. The findings were supported by 
the literature in the field and four main categories of development needs were identified: 
 
• lack of competence and knowledge (most highlighted); 
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• problems with funding; 
• little cooperation both within the field and with other sectors of the creative industries; 
• lack of systematization of music industry information and statistics. 
 
In preparing the expert interviews, I relied on the data revealed in the document analysis. I 
asked the interviewees how they rate the local music entrepreneurs’ export capacity and 
which development needs affect them the most. I also researched the role of cultural policy 
and the local export office in the development of local music export. The main results 
mached with the data gathred from the documents and they were as follows: 
 
The main solutions for the lack of competence and knowledge are offering education from an 
early level related specifically to the music industry; access to institutional support on 
specific issues in the field and mentoring. 
The main solutions offered for problems with funding related to diversifying the funding 
opportunities offered to music entrepreneurs. It was considered important that the state and 
funding committees understand the specifics of the field and it was pointed out pointed out 
that funding committees could involve people with knowledge of the industry. This has been 
recognized and better solutions are planned to be found in cooperation with the sector in the 
future. 
From the point of view of the export office and cultural policy, it is seen that the development 
needs above would be facilitated by a nationally approved umbrella document, which could 
establish a vision, strategies and development plan for the music sector, as well as a 
framework for measuring export revenues and value. This would also help solve the lack of 
systematization of music industry information and statistics. 
From the point of view of cultural policy, a stronger co-operation is hindered by the current 
fragmentation of music entreperneurs and the youth of the sector. The solution is the presence 
of a neutral institution that would organize the cooperation. 
State funding and the export office activities were highly valued in developing export 
capacity. 
 
The importance of international networks and contacts was also highlighted. International 
industry events such as showcase festivals play an important role in this. It was also 
discovered that niche artists with a strong brand are more likely to succeed in exports. The 
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importance of thorough preparation in mapping possible useful contacts and foreign media 
was also mentioned.  
 
The main difference that emerged in the interviews between ME and cultural policy 
representatives and music entreperneurs was the importance of the lack of systematization of 
music industry information and statistics and cooperation within the field and outside the 
creative industries. Based on the interviews, they were considered more important for the 
representatives of cultural policy and the local export office, and music companies mentioned 
them minimally or not at all. This is also understandable, as these development needs are 
more related to the strategic vision and comprehensive development of the music business 
sector at the state level, but ideally it should be done in cooperation with the industry. 
 
Further research could address the issue of collecting music information and statistics and 
how to create a framework for the quantitative collection of export revenues. 
In addition, it would be important for the music industry to study how to assess the intangible 
value of cultural products and services and what the best developments would be, taking into 
account the specific needs of the local music sector. 
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LISAD 
 
Lisa 1. Muusikasektori väärtusahel  
 
 
Allikas: autori loodud EAS, 2017 ja ME, 2019 alusel 
  111 
Lisa 2. Dokumentide analüüsi tulemusel selgunud muusikasektori arenguvajadused 
 
Allikas Teadmiste ja 
kompetentsi puudus 
Piiratud ligipääs 
mitmekesisele 
rahastusele 
Muusikaalase info ja 
statistika süsteemitus 
Vähene koostöö 
Eesti 
loomemajanduse 
olukorra uuring ja 
kaardistus 
1. Ebapiisav 
muusikaettevõtlusele 
suunatud haridus. 
 
2. Loomemajanduse 
ettevõtete ebapiisav 
suutlikkus iseseisvalt 
tulu teenida. 
 
3. Loomemajanduse 
ettevõtete väiksus 
1. Ebapiisavad 
starditoetused 
mikroettevõtetele. 
1. Ebatäpne statistika 
muusikavaldkonna 
majandus- ja 
eksporditegevuse 
kohta. 
 
1.Loomemajanduse 
ettevõtete 
omavaheline vähene 
koostöö. 
 
Kultuuriministeeri
umi valitsemisala 
arengukava 2019 
– 2022 
1. Professionaalsete 
tugistruktuuride 
puudus, kellel oleks 
piisavalt pädevust ja 
ressurssi toetada eesti 
muusika 
rahvusvahelistumist  
 
2. Teadmistepõhise 
ressursi puudus 
ülalmainitud 
professionaalsete 
tugivõrgustike 
loomiseks. 
 
3. Muusikute äravool 
konkurentsivõimelisem
ale rahvusvahelisele 
muusikaturule. 
1. Professionaalsete 
kollektiivide valdavalt 
projektipõhine 
rahastamine 
 
2 .Rahalise ressursi 
puudus 
professionaalsete 
tugivõrgustike 
loomiseks. 
 
1.Lünklik Eesti 
heliloomingu ja 
muusikaalase info 
kogumine, 
säilitamine ja 
digiteerimine ning 
propageerimine 
välisturule. 
1. Puudulik 
valdkonnasisene 
infoliikumine ja 
ühisplaneerimine. 
Music Estonia äri- 
ja ekspordiplaan 
2017-2020 
1.Muusikamänedžeride 
ja muude 
kompetentside puudus. 
 
2. Muusikaettevõtlusele 
suunatud hariduse ja 
praktikavõimaluste 
puudus. 
 
3. Muusikaettevõtete 
väiksus ja vähene 
võimekus. 
 
4. Ettevõtete 
keskmiselt madal 
ekspordivõimekus  
- 1. Mittetäielik info 
muusikasektori 
toimimise kohta. 
 
2. Ebapiisav 
strateegiline visioon 
loomemajanduse 
arendamiseks 
avalikus sektoris. 
 
1. Vähene koosloome 
kultuur, puudulik 
muusika kirjastamine. 
 
2. Vähene 
strateegiline ja 
süsteemne koostöö 
muusika ja teiste 
sektorite vahel. 
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ME Eesti 
muusikaettevõtlus
e arengu-ja 
ekspordi- 
strateegia 2020 – 
2023 
1. Piiratud teadmised 
kaasaegse 
muusikaettevõtluse 
toimimisest 
 
2.Piiratud  
üldettevõtluspädevuse, 
sh strateegilise 
planeerimise ja 
juhtimise, 
meeskonnatöö ning 
finantskirjaoskuse 
teemad. 
 
3. Piiratud võimalus ja 
oskus kaasata 
kompetentset tööjõudu 
ja professionaalseid 
abilisi 
 
4. Puudilik 
muusikaettevõtluse 
alane formaalne 
haridus ja 
mitteformaalsed 
seminarid, töötoad ja 
meistriklassid. 
1. Puudulikud 
finantsvõimalused 
noortele 
muusikaettevõtluse 
spetsialistidele, 
vabakutselistele 
professionaalidele 
enese harimiseks ning 
rahvusvaheliste 
kontaktide loomiseks. 
 
2. Puudulik keskmise 
astme 
toetusmehhanism 
ekspordiarenduseks 
juba mõnevõrra 
edasijõudnud 
muusikaettevõtetele. 
 
3. Piiratud ligipääs 
mitmekülgsetele 
finantsvahenditele. 
1. Ebapiisav info, 
andmestik ja analüüs 
muusikaettevõtluse 
sektori toimimise 
kohta Eestis. 
  
2. Ebapiisav 
strateegiline visioon 
muusikaettevõtluse 
sektori terviklikuks 
arendamiseks Eestis 
1.Eesti 
loominguekspordi 
vähene areng  
 
2. Ebaühtlane 
institutsionaalne areng 
Eesti 
muusikaettevõtluse 
sektoris  
Allikas: autori loodud ME, 2017; EKI, 2018; KuM, 2018; ME, 2019 alusel 
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Lisa 3. Kokkuvõte kohalike muusikaettevõtjate arenguvajadustest ja lahendustest 
ekspertintervjuude põhjal 
 
Arenguvajadus Võimalikud lahendused 
kultuuripoliitika 
seisukohalt 
Võimalikud lahendused 
ME seisukohalt 
Võimalikud lahendused 
valitud muusikaettevõtjate 
seisukohalt 
Teadmiste ja 
kompetentsi 
puudus 
1. Muusikaettevõtlusalase 
hariduse pakkumine juba 
varajasest tasemest  
 
2. Mentorlus 
 
3. Ligipääs 
institutsionaalsele toele 
1. Muusikaettevõtlusalaste 
teadmiste ja oskuste 
täiendamine haridus–, 
praktika– ja 
mentorlusprogrammide 
 
2. Kontaktvõrgustike pidev 
arendamine 
1. Muusikaettevõtjate 
teadmiste täiendusele 
suunatud koolituste ja 
programmide jätkamine 
 
2. Muusikaettevõtlusalase 
hariduse arendamine, et 
tagada tugistruktuuride 
pealekasvu 
 
3. Valdkonna arenduskeskuse 
olemasolu, kelle poole 
küsimuste korral pöörduda 
Piiratud ligipääs 
mitmekesisele 
rahastusele 
1. Loovettevõtlusalase 
hariduse pakkumine 
 
2. Tihedam koostöös 
sektori ja rahastajate vahel  
1. Keskmiseastme 
artistidele 
ekspordiarenduseks 
toetusmehhanismi loomine 
 
2. Rahastusvõimaluste 
mitmekesistamine erinevate 
žanrite jaoks 
 
3. Eesti krediitipakkujate 
liitumine Euroopa 
Investeeringufondi 
garantiimehhanism 
 
4. ME ekspordifond 
1. Keskmiseastme artistidele 
ekspordiarenduseks 
toetusmehhanismi loomine 
 
2. Rahastusvõimaluste 
mitmekesistamine erinevate 
žanrite jaoks 
 
3. Valdkonna spetsiifiliste 
teadmiste arendamine 
rahastajate seas, et arvestada 
paremini ettevõtjate vajadusi 
ja valdkonna väärtusloome ja 
tulude tekkimise loogikat  
Info ja statistika 
süsteemitus 
1. Riigi tasandil kinnitatud 
katusdokument, milles on 
kehtestatud visioon, 
strateegiad ja arengukava 
1. Riigi tasandil kinnitatud 
katusdokument, milles on 
kehtestatud valdkonna 
visioon, strateegiad ja 
arengukava 
 
2. Eksporditulude ja 
väärtuse mõõtmiseks 
kehtestatud raamistik 
Ei kajastunud intervjuudes 
arenguvajadusena 
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Vähene koostöö 1. Suurem koostöö 
muusikasektori siseselt, 
loomemajanduse 
valdkonnaüleselt ning 
loomemajanduse väliste 
sektoritega (haridus– ja 
tehnoloogia 
valdkondadega) 
 
2. Neutraalne institutsioon, 
kes koostööd korralda 
1. Suurem koostöö 
muusikasektorisiseselt, 
loomemajanduse 
valdkonnaüleselt ning 
loomemajanduse väliste 
sektoritega (haridus– ja 
tehnoloogia 
valdkondadega) 
Ei kajastunud intervjuudes 
arenguvajadusena 
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Lisa 4. Intervjuude küsimuskavad  
 
KÜSIMUSKAVA 1. ME välisprojektide juht Martiina Putnik 
 
Soojendus 
 
1. Mida sinu roll välisprojektide juhina sisaldab? 
 
Senised välisprojektid 
 
1. Kirjelda lühidalt ME möödunud välisprojekte (milles seisnesid, mis olid eesmärgid, kes 
osalesid)? 
2. Millised senistest välisprojektid on ME enda hinnangul olnud kõige edukamad? Miks?  
3. Millised pole nii edukad olnud ning mis põhjustel? 
4.Eesti esindus ning osalus rahvusvahelistel sündmustel kuulub sinu tegevusvaldkonna alla. 
Too mõni näide positiivsest tulemusest, mis on sündinud mõne rahvusvahelise muusikamessi, 
konverentsi või esitlusfestivali külastamise tagajärjel?  
4. Milline on olnud osalejate tagasiside erinevate välisprojektide osas? 
 
Tulevased välisprojektid 
 
5. ME tegevuses ja teie poolt pakutavates teenustes on toimumas uuendused. Kuidas need 
uuendused on ME välisprojekte mõjutanud? Millised muutused on ME välisprojektides hiljuti 
toimunud ja miks? Millest rahvusvaheliste koostööprojektide planeerimisel ja uuendamisel 
peamiselt lähtusite?  
6. Millised on ME välisprojektide peamised rahastajad? 
7. Kui palju on nende tulevaste välisprojektide läbiviimist ja planeerimist mõjutanud EASi 
loomemajanduse toetusprogrammi lõppemine? Kas midagi jäi seetõttu ka kõrvale? 
8.Millised on suurimad väljakutsed ME plaanitavate välisprojektide osas? 
 
Ekspordiarendus 
 
9. Millised on peamised väljakutsed kohalike artistide ekspordi võimekuse tõstmisel? 
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10. Kui juba euroopa suurematel riikidel on keeruline aina globaaliseeruvas muusikaäri 
konkurentsis püsida, siis millised on Eesti muusikaettevõtjate ja artistide võimalused? 
Üldistades kas on võimalik öelda, milliseid strateegiad on eesti artistilt kõige soovituslikum 
oma eksporditegevuse arenduseks kasutada? Millised on eelistatud sihtriigid, kust alustada? 
 
 
KÜSIMUSKAVA 2. ME programmide juht Marii Reimann 
 
Soojendus 
 
1. Mida sinu roll projektide juhina sisaldab? 
 
Hetkel pakutavad programmid 
 
1. Kirjelda ME hetkel aktiivseid programme lähemalt (milles seisnevad, kes on oodatud 
osalema, kes on osalenud, mis on eesmärgid)? 
2. Millised muutused on teie poolt pakutavates programmides hiljuti toimunud ja miks? 
3. Millised on programmide peamised rahastajad? 
4. Kui palju on programmide läbiviimist ja planeerimist mõjutanud EASi loomemajanduse 
toetusprogrammi lõppemine? 
5. Millest programmide koostamisel peamiselt lähtute? 
6. Millised programmid on ME enda hinnangul kõige edukamad? 
7. Milline on olnud osalejate tagasiside erinevate programmide kohta? 
 
Georg Otsa nimelise muusikakooli muusikaettevõtluse õppekava 
 
1. Koos Otsa kooliga käivitas Music Estonia 2019 septembris esimese muusikaettevõtluse 
õppeprogrammi, et seda mitmes Kultuuriministeeriumi dokumendiski esile toodud 
muusikaettevõtluses professionaalide puudumise probleemi lahendada.Räägi programmist 
lähemalt, kuidas selle koostamine välja nägi ning mida programm endast täpsemalt kujutab? 
2. Kui suur huvi esimesel aastal oli ja mille järgi soovijate seast valiku tegite? 
3. Mis on programmi eesmärgid ning kuidas neid mõõdate?  
 
Tulevased programmid 
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9. Millised on ME programmide osas tulevikuplaanid? 
 
KÜSIMUSKAVA 3. ME tegevjuht Virgo Sillamaa 
 
Soojendus 
 
1. Kirjelda oma tööd ME tegevjuhina 
 
Eesmärgid, tegevus ja mõju 
 
1. Millised on Music Estonia peamised eesmärgid ning millisena näete ise oma rolli 
muusikaväljal?  
2. Kuidas hindad seda, kuidas ME seni oma eesmärke täitnud on? 
3. Kuidas oma tulemusi/mõju mõõdate?  
3. Kuidas üldiselt kujunevad Music Estonia tegevusplaan ja arengusuunad? Kui palju saab 
ME oma tegevusi ja arenguid planeerides toetuda teistele sarnaselt Eestiga väikese 
koduturuga riikidele, kus toimub sellele vaatamata suur rahvusvaheline äritegevus 
muusikavaldkonnas - Taani, Island? Kas on koostööd ka Music Finlandiga? 
4. Millised on peamised erinevused ekspordi tõrgetes nende riikide ja Eesti vahel? 
5. Milliste ekspordiarengut puudutavate küsimustega pöörduvad artistid ja muusikaettevõtjad 
ME poole kõige enam? 
6. Mida on õpitud kogemusest ja osalejate tagasisidest nende konkreetsete probleemidega 
tegeledes, millised on parimad lahendused? 
7. Kui palju mõjutab ME tegevus- ja arenguplaane programmides osalejate tagasiside? 
8. Millised on peamised takistused ME tegevuse strateegiliseks planeerimiseks ja 
läbiviimiseks?  
9. 2020-23 perioodil lisandub ME programmidesse mitmeid uuendusi...mille põhjal te uusi 
programme ja uuendusi olemasolevates planeerisite/koostasite? 
10. Ühe uuendusena planeerite väljaarendada ka ME ekspordi fondi - Kavas on kaasata 
erasektori toetajatelt esimesel kahel aastal €25,000. Kuidas see seni on õnnestunud, kes 
paadis on? Kas investoreid on erasektorist olnud kerge leida? 
11. Millised peaksid kogemuste ja tagasiside põhjal olema peamised tuleviku arengusuunad 
ME jaoks, et oma eesmärkide täitmist jätkata ja parendada? 
  118 
Koostöö  
 
1. ME tegeleb peamiselt probleemidega, mis on toodud esile ka kultuuriministeeriumi 
arengukavas ning kultuuripoliitika põhialuste dokumendis. Kirjelda milline on ME koostöö 
KuMiga (kas see laieneb ka KuMi rahalisest toetusest kaugemale)?  
2. Milline on ME koostöö teiste valdkonna organisatsioonidega nii kohalikul (EAÜ, EFÜ) 
rahvusvahelisel tasandil? 
3. Milline on ME koostöö valdkonnaväliste organisatsioonidega (kui palju tegeletakse 
muusika ja ettevõtlus sektori ühendamisega)? 
 
Rahastus (fookusega EAS ja KuM) 
 
1.Milline on arenduskeskuse üldine rahastusmudel? Kes, kuidas ning miks organisatsiooni 
toetavad? 
2.Kuidas on ME tegevusplaane mõjutanud teie rahastusmudel (mis on projektipõhise 
rahastuse eelised ja nõrkused) ? 
3.Vb vastab juba eelnevalt ära. Music Estonia peamine rahastus on seni tulnud EASi 
loomemajanduse toetusprogrammi kaudu, mis sisaldas kuute eri meedet ning millest eraldati 
valdkonna arendamiseks ligi 20 miljonit eurot. Milliste meetmete kaudu te rahastust taotlesite 
ning millised projektid õnnestusid ja millised mitte? 
4. Kuidas olete oma tegevusega enda hinnangul EASi loomemajandus programmi 
rahastuspõhimõtteid ja eesmärke täitnud?  
5. Lisaks toetab ME’d ka KuMi, kuidas ühtivad ME tegevus ja KuMi eesmärgid? 
6. Kui palju mõjutab ME tegevust EASi loomemajanduse toetusprogrammi lõppemine ning 
kuidas plaanite oma tegevust edaspidi rahastada? 
 
KÜSIMUSKAVA 4. KuM’i muusikanõunik Madli–Liis Parts 
 
Kohalik muusikavaldkond üldiselt 
 
1. Millised on Teie hinnangul hetkel Eesti muusikavaldkonnas tähtsamad probleemid, mis 
esmajoones lahendust vajavad? 
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2. Kuidas on Teie hinnangul eelarvejaotus nii laia spektriga valdkonnas nagu seda on 
muusika Kultuuriministeeriumi poolt tasakaalus hoitud? (Kas võib öelda, et ükski žanr ei ole 
teistega võrreldes ebaproportsionaalselt üle- või alarahastatud?) 
3. Erinevates valdkonna dokumentides on ühe muusikaettevõtluse arengut pärssiva tegurina 
välja toodud ebapiisav strateegiline visioon riiklikul tasandil loomemajanduse arendamiseks. 
On räägitud sellest, et koostöös valdkonna esindajatega analüüsitakse olemasolevaid 
tegevusi, suundi ja rahatusmudelit ning tegevuste hindamiseks töötatakse välja ajalised ja 
kvalitatiivsed mõõdikud. Mis faasis see protsess hetkel Kultuuriminsiteeriumi 
vaatepunktist on ning milliseid arenguid võib muusikaettevõtluse jaoks oodata? 
 
Ekspordivõimekus 
 
1. Kuidas hindate hetkel Eesti muusika ekspordivõimekust? 
2. Milliseid tegureid näete hetkel suurimate tõrgetena kohalike artistite jaoks, kes ekspordi 
suunal tegutseda tahavad? 
3. KuMi dokumentides on välja toodud, et riik soodustab ja toetab muusikaeksporti. Kuidas  
panustab Kultuuriministeerium Eesti artistide ekspordivõimekuse arendamisesse täna? 
4. Kultuuriministeeriumi valitsemisala arengukavas on muusika valdkonna analüüsis ohuna 
välja toodud nii teadmistepõhise kui ka rahalise ressursi puudumine professionaalsete 
tugivõrgustike loomisel, mis takistab Eesti muusika ja muusikute jõudmist rahvusvahelisele 
areenile faasis, mil loojad on kõige paremas loomejõus ja oodatud ning potentsiaaliga 
heliloojad ja interpreedid jäävad võimalustest eemale. Saan aru, et see ühtib ka Music Estonia 
Eesti muusikaettevõtluse arengu- ja ekspordistrateegia dokumendis esile toodud 
arenguvajadusega, mis viitab sellele, et puudu on keskmise astme toetusmehhanism 
ekspordiarenduseks juba mõnevõrra edasijõudnud muusikaettevõtetele. Toetused (nii 
riiklikud kui Euroopa Liidu/EASi poolt) artistile, keda ettevõte tahab (rahvusvahelisele) 
turule viia, ei võta arvesse muusikaekspordi aeglast kasvukaart ning lõppevad justkui liiga 
vara ning potentsiaal jääb välja arendamata ja kasutamata. Miks see nii on, et mainitud 
keskmise astme toetusmehhanismid puuduvad? Kuidas saab KuMi selle probleemi 
lahendamisesse panustada?  
5. Milline on Teie hinnangul hetkel muusikasektori võimekus ise ekspordiks vajalikke 
vahendeid leida (nii süva kui levimuusika valdkondades)? Milline see võimekus peaks 
ideaalis olema – kas näiteks eelnevas küsimuses mainitud vahendeid peaksid nii süva- kui 
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levimuusika ettevõtjad olema võimelised ise leidma? Kuidas peaks erinema süva- ja 
levimuusika valdkondade võimekus ise ekspordiks vajalikke vahendeid leida? 
6. Ülal mainitud professionaalsetest tugivõrgustikest rääkides on Music Estonia 
ekspordistrateegia dokumendis ühe arenguvajadusena välja toonud ka toetuste puudumine 
muusikaettevõtluse spetsialistidele enesearendamise jaoks. Millised on KuMi plaanid selle 
konkreetse arenguvajaduse lahendamiseks? Kas noortele professionaalidele luuakse 
tulevikus rohkem toetusvõimalusi rahvusvaheliste võrgustike arendamiseks ja (näiteks 
praktika kaudu) kogemuste saamiseks? 
 
Music Estonia  
 
1. Minu töö fookuses on Music Estonia MTÜ (ME) tegevus, kes teeb koostööd ka KuM’iga. 
Rääkige palun lähemalt, milles see koostöö ministeeriumi poolt vaadatuna seisneb?  
2. Kuidas Teie hinnangul ME tegevus ja KuMi eesmärgid seni ühtinud on? 
3.  Milline on Teie hinnangul valdkonna arenduskeskuste nagu näiteks Music Estonia või 
Soomes Music Finland kultuuripoliitiline funktsioon ja tähtsus ekspordivõimekuse 
arendamisel muusikaettevõtluses? 
4. Kuidas hindaksite Music Estonia ekspordivõimekuse arendamisele suunatud tegevuste 
tulemuslikkust? 
 
KÜSIMUSKAVA 5. EAS’i loomemajandusprogrammi ettevõtluskonsultant Katrin 
Pööra 
 
EASi loomemajanduse toetusprogramm üldiselt 
 
1. Millele tuginedes EAS ERDF’i rahastatud loomemajanduse toetusprogrammi meetmete 
puhul rahastuspõhimõtteid määras? 
2. Millised on EASi vaatenurgast hetkel Eesti muusikaettevõtluse probleemid, mis 
esmajoones lahendust vajavad? 
3. Kuidas on Teie hinnangul EASi toetused nii laia spektriga valdkonnas nagu seda on 
muusika  tasakaalus hoitud? 
4. ERDFi loomemajanduse toetusprogramm on lõppenud, kas tulevikus on EASil tulemas 
veel loomemajanduse arendamise meetmeid? 
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Ekspordivõimekus 
 
1. Miks on EASi vaatenurgast loomemajanduse ekspordivõimekuse arendamine Eesti jaoks 
prioriteetne teema? 
2. Kuidas hindate hetkel Eesti muusika ekspordivõimekust? 
3. Milliseid tegureid näete hetkel suurimate tõrgetena kohalike artistite jaoks, kes ekspordi 
suunal tegutseda tahavad? 
4. Kuidas näeb EAS ise oma rolli kohalike muusikaettevõtjate ekspordivõimekuse arenduses? 
5. Kultuuriministeeriumi valitsemisala arengukavas on muusika valdkonna analüüsis ohuna 
välja toodud nii teadmistepõhise kui ka rahalise ressursi puudumine professionaalsete 
tugivõrgustike loomisel, mis takistab Eesti muusika ja muusikute jõudmist rahvusvahelisele 
areenile faasis, mil loojad on kõige paremas loomejõus ja oodatud ning potentsiaaliga 
heliloojad ja interpreedid jäävad võimalustest eemale. See ühtib ka Music Estonia Eesti 
muusikaettevõtluse arengu- ja ekspordistrateegia dokumendis esile toodud arenguvajadusega, 
mis viitab sellele, et puudu on keskmise astme toetusmehhanism ekspordiarenduseks juba 
mõnevõrra edasijõudnud muusikaettevõtetele. Toetused (nii riiklikud kui Euroopa 
Liidu/EASi poolt) artistile, keda ettevõte tahab rahvusvahelisele turule viia, ei võta arvesse 
muusikaekspordi aeglast kasvukaart ning lõppevad justkui liiga vara ning potentsiaal jääb 
välja arendamata ja kasutamata.  Miks see Teie arvates nii on, et mainitud keskmise astme 
toetusmehhanismid puuduvad? Kuidas saab EAS selle probleemi lahendamisesse 
panustada?  
6. Milline on Teie hinnangul hetkel kohaliku muusikasektori võimekus ise ekspordiks 
vajalikke vahendeid leida? Milline see võimekus peaks ideaalis olema? 
 
Loomemajanduse toetusprogrammi eesmärkide täitumine 
 
1. Kuidas mõõtis EAS loomemajanduse teotusprogrammi raames ellu viidud 
ekspordivõimekuse arendamisele suunatud projektide tulemusi? Kuidas arvestati 
kultuurivaldkonnas tulemuste hindamise eripäradega?  
2. Ühe valdkonna arengusuunana on erinevates dokumentides toodud välja et ettevõtlust 
tuleks rohkem kultuuri- ja loomevaldkondadega siduda. See on ka loomemajanduse 
toetusprogrammi rahastuspõhimõtetes olulise eesmärgina välja toodud. Mis on Teie 
hinnangul peamisteks põhjusteks, miks seda seni piisavalt tehtud pole? Mis on seda 
takistavad tegurid muusikaettevõtluses? 
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3. Kuidas EASi poolt vaadatuna õnnestus loomemajanduse toetusprogrammi kaudu ellu viia 
programmi meetmetes olulisena välja toodud eesmärk siduda kultuuri- ja loomevaldkondasid 
teiste sektoritega? 
 
Music Estonia 
 
1. Kohalikku muusikaettevõtlust arendab jõuliselt valdkonna arenduskeskus Music Estonia, 
kelle tegevus on ka minu magistritöö fookuses ning kes on oma tegevuseks saanud toetusi 
EASi loomemajanduse toetusprogrammist. Kuidas on EASi vaatenurgast Music Estonia 
oma tegevusega EASi programmi eesmärke täitnud? 
2. Kuidas hindaksite üldiselt Music Estonia ekspordivõimekuse arendamisele suunatud 
tegevuste tulemuslikkust?  
 
KÜSIMUSKAVA 6. DIY artistid Maarja Nuut ja Sandra Vabarna ja artisti 
mänedžerid Henrik Ehte ja Marili Jõgi  
Küsimustes esines kohati variatsiooni sõltuvalt kas tegemist oli DIY artisti või mänedžeriga. 
 
Soojendus 
 
1. Kirjelda lühidalt oma tausta ja kuidas muusikaettevõtjaks said (kuidas oled end ametiks 
koolitanud, kuidas saanud vajalikke kogemusi ja teadmisi) / Esindad DIY artiste, kes 
korraldavad oma karjääri arendust ise. Miks olete nii otsustanud? Mis on selle mudeli juures 
suurimad väljakutsed ja eelised? 
2. Räägi, milliste artistidega koos töötad ja mida nende jaoks täpsemalt teed? (küsimus 
mänedžeridele 
 
Ekspordiga alustamine 
 
1. Millest said alguse sinu/ sinu poolt esindatud artistide ekspordiambitsioonid?  
2. Millal ekspordi suunal tegutsemist alustati?  
3. Millistest välisturgudest alustati ja miks just nendest?  
4. Mis peamiselt mõjutab sihtturgude valikut?  
 
Ekspordiga seotud arenguvajadused 
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1. Mis on olnud kõige mõjusamad vahendid (esitlusfestivalid, välismentorite abi jne) 
ekspordivõimekuse arendamiseks? Mis on olnud n-ö võtmesündmused, mis 
ekspordivõimekust mõjutanud on? 
2. Mis on olnud kõige suuremad arengut takistavad tegurid erinevates ekspordikasvukaare 
faasides? (ekspordiga alles alustades, ekspordiga juba edukalt teatud turgudel tegutsedes jne) 
3. Kuidas hindad oma artistide /enda ekspordivõimekust täna? Milles seisnevad tugevused, 
millised on olulisemad arenguvajadused ja puudused? 
4. Kui suure osa kogutulust (%) eksporditulu umbkaudu moodustab?  
5. Mis on Sinu enda hinnangul ekspordi edu taga olevad põhilised tegurid?  
 
Olemasolevad toetusmehhanismid 
 
1. Milline on olnud sinu tegevuste ekspordivõimekuse arendamises EASi toetuste roll? (pean 
silmas mitte EASi rahastatud Music Estonia tegevusi, vaid EASi eraldi ettevõtjatele suunatud 
toetusi) 
2. Milline Kultuuriministeeriumi roll?  
3. Millise hinnangu annaksid hetkel olemasolevatele rahalistele toetustele muusikaettevõtluse 
ja loomemajanduse valdkonnas? (milliseid puudusi näed, mis on hästi?) Kuidas saaks KuM ja 
EAS sind tulevikus paremini toetada? 
Music Estonia 
 
1. Kui suur osa on sinu tegevustes ekspordivõimekuse arendamisel olnud Music Estonia 
tegevus? Millised ME tegevused on ekspordi suunal kõige kasulikumad olnud ja kuidas?  
2. Kuidas hindad ME tegevuste tulemuslikkust Eesti muusikaettevõtlust arendava 
organisatsioonina üldiselt? Too mõned konkreetsed näited 
3. Kuidas saaks ME Sind tulevikus ekspordi suunal paremini toetada? 
 
 
 
